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Fajar Setya Lestari. Pengaruh iklan, Promosi Penjualan, Pemasaran Langsung 
dan Hubungan Masyarakat Dengan Keputusan Berkunjung Wisatawan Domestik 
Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. 
Skripsi : Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Pancasakti Tegal 
 
Penelitian ini bertujuan mengetahui Hubungan iklan, Promosi Penjualan, 
Pemasaran Langsung dan Hubungan Masyarakat Dengan Keputusan Berkunjung 
Wisatawan Domestik Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes., baik secara parsial 
maupun secara simultan. Jenis penelitian deskripstif dengan pendekatan 
kuantitatif. Pemilihan sampel menggunakan purposive sampling, berjumlah 100 
responden. Teknik analisis data yang digunakan analisis korelasi rank sperman, 
uji signifikasi korelasi rank spearman, analisis korelasi berganda, uji signifikasi 
koefisien korelasi berganda dan analisis koefisien determinasi. Berdasrakan hasil 
penelitian diperoleh : 1) Iklan berhubungan signifikan dengan Keputusan 
Berkunjung Wisatawan Domestik Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes dengan 
menggunakan analisis kolerasi rank spearman. Diperoleh nilai rxy sebesar 0,573 
atau 57,3%, yang berada diinterval koefisien kolerasi 0,499-0,599, dengan uji 
signifikan kolerasi rank spearman diperoleh nilai Zhitung sebesar 5,701 Sehingga 
dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang cukup kuat. 2) Promosi 
Penjualan berhubungan signifikan dengan Keputusan Berkunjung Wisatawan 
Domestik Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes dengan menggunakan analisis 
kolerasi rank spearman. Diperoleh nilai rxy sebesar 0,539 atau 53,9%, yang berada 
diinterval koefisien kolerasi 0,400 – 0,599, dengan uji signifikan kolerasi rank 
spearman diperoleh nilai Zhitung sebesar 5,362 Sehingga dapat disimpulkan bahwa 
terdapat hubungan yang cukup kuat. 3) Pemasaran Langsung berhubungan 
signifikan dengan Keputusan Berkunjung Wisatawan Domestik Kecamatan 
Brebes Kabupaten Brebes dengan menggunakan analisis kolerasi rank spearman. 
Diperoleh nilai rxy sebesar 0,663 atau 63,3%, yang berada diinterval koefisien 
kolerasi 0,600 – 0,799, dengan uji signifikan kolerasi rank spearman diperoleh 
nilai Zhitung sebesar 6,596 Sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan 
yang kuat. 4) Hubungan Masyarakat berhubungan signifikan dengan Keputusan 
Berkunjung Wisatawan Domestik Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes dengan 
menggunakan analisis kolerasi rank spearman. Diperoleh nilai rxy sebesar 0,466 
atau 46,6%, yang berada diinterval koefisien kolerasi 0,400-0,599, dengan uji 
signifikan kolerasi rank spearman diperoleh nilai Zhitung sebesar 4,636 Sehingga 
dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang cukup kuat. 5) Iklan, Promosi 
Penjualan, Pemasaran Langsung, dan Hubungan Masyarakat secara simultan 
memiliki hubungan dengan Keputusan Berkunjung Wisatawan Domestik 
Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. 
  
Kata kunci : Iklan, Promosi Penjualan, Pemasaran Langsung, dan 
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Thesis: Faculty of Economics and Business, Pancasakti University, Tegal 
This study aims to determine the relationship between advertising, sales 
promotion, direct marketing and public relations with the decision to visit 
domestic tourists in Brebes District, Brebes Regency, either partially or 
simultaneously. This type of research is descriptive with a quantitative approach. 
The sample selection used purposive sampling, amounting to 100 respondents. 
The data analysis technique used is Spearman rank correlation analysis, 
Spearman rank correlation significance test, multiple correlation analysis, 
multiple correlation coefficient significance test and determination coefficient 
analysis. Based on the research results obtained: 1) Advertising has a significant 
relationship with the Decision to Visit Domestic Tourists in Brebes District, 
Brebes Regency by using the Spearman Rank correlation analysis. Obtained rxy 
value of 0.573 or 57.3%, which is in the correlation coefficient of 0.499-0.599, 
with a significant correlation between rank Spearman, the Zhitung value is 
5.701.So it can be concluded that there is a strong relationship. 2) Sales 
Promotion has a significant relationship with the Decision to Visit Domestic 
Tourists in Brebes District, Brebes Regency by using correlation analysis of 
Spearman rank. Obtained rxy value of 0.539 or 53.9%, which is in the correlation 
coefficient of 0.400 - 0.599, with a significant correlation of rank Spearman, the 
Zhitung value is 5.362 So it can be concluded that there is a strong enough 
relationship. 3) Direct Marketing has a significant relationship with Domestic 
Tourist Visiting Decisions in Brebes District, Brebes Regency by using 
correlation analysis of rank spearman. Obtained an rxy value of 0.663 or 63.3%, 
which is in the correlation coefficient of 0.600 - 0.799, with a significant 
correlation between rank Spearman, the Zhitung value is 6.596. So it can be 
concluded that there is a strong relationship. 4) Public Relations has a significant 
relationship with the Decision to Visit Domestic Tourists in Brebes District, 
Brebes Regency by using correlation analysis of rank spearman. Obtained an rxy 
value of 0.466 or 46.6%, which is in the correlation coefficient between 0.400-
0.599, with a significant correlation between rank Spearman, the Zhitung value is 
4.636. So it can be concluded that there is a strong enough relationship. 5) 
Advertising, Sales Promotion, Direct Marketing, and Public Relations 
simultaneously have a relationship with the Domestic Tourist Visit Decision in 
Brebes District, Brebes Regency. 
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BAB I  
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang 
Sektor pariwisata yang kian berkembang di setiap negara, pasti 
akan berpengaruh pada sektor- sektor lain. Dengan  berkembangnya 
sektor- sektor lain seperti sektor pertanian, peternakan, perkebunan, 
kerajinan rakyat, dan lain- lain diharapkan bisa membantu peningkatan 
dalam sektor industri pariwisata. Dalam dunia pariwisata yang selalu 
berkaitan dengan bisnis, maka tidak akan lepas dengan adanya pemasaran. 
Pemasaran industri pariwisata merupakan suatu ilmu dan seni bagaimana 
merencanakan, mengatur, menggerakan orang-orang, mengawasinya agar 
dapat mencapai tujuan yang telah ditetapkan dengan baik. (Alma, 2011 p. 
343) 
Dilihat dari sudut pandang pariwisata, Negara Indonesia yang 
memiliki beribu-ribu pulau yang tersebar dari sabang sampai merauke 
sangatlah menguntungkan. Selain pulau-pulau yang bertebaran yang 
terpisahkan oleh banyak selat, Negara Indonesia juga dikenal karena 
banyaknya tempat yang indah pemandangannya dan banyak mengandung 
nilai sejarah, hal ini banyak mengundang para wisatawan. Baik dari 
wisatawan asing maupun wisatawan domestik.   
Dijaman sekarang ini perkembangan wisata alam buatan manusia 










yang sejuk serta ditambah dengan destinasi buatan manusia membuat 
suasana alam menjadi lebih indah. Wisata alam buatan manusia kini 
semakin banyak dan populer. Baik dari kalangan remaja maupun 
dikalangan  orang dewasa. 
Perkembangan industri pariwisata Indonesia semakin pesat, salah 
satunya provinsi Jawa Tengah.Hal ini dapat dilihat dari semakin 
banyaknya objek wisata yang bermunculan di berbagai daerah yang 
memiliki keunikan serta daya tarik dari masing-masing Objek Wisata 
tersebut.. Mulai dari Objek Wisata yang berada di dataran tinggi hingga 
dataran rendah semuanya memiliki ciri khas dan konsepnya masing-
masing. Seperti Objek Wisata yang berada di dataran rendah yang berada 
di Kota Brebes yang menyuguhkan pemandangan alam Hutan Mangrove. 
Letak Hutan mangrove Pandansari berada di kawasan pantai Dukuh 
Pandansari, Desa Kaliwlingi, Kecamatan Brebes, Kabupaten Brebes, 
Propinsi Jawa Tengah. Pandansari adalah pedukuhan di daerah pesisir 
utara masuk Desa Kaliwlingi Kecamatan Brebes, dengan jarak sekitar 10 
km dari Kota Brebes.   
Objek Wisata Hutan Mangrove Pandansari ini mulai dilirik sekitar 
dua tahun terakhir. Awalnya tempat wisata yang berlokasi di Dukuh 
Pandansari, Desa Kaliwlingi, Kecamatan Brebes ini merupakan daerah 
tambak warga yang mengalami abrasi sekitar 20 tahun lalu. Seiring 
berjalannya waktu, mulai ada inisiatif dari kelompok masyarakat untuk 





keberadaan tempat wisata Hutan Mangrove di Brebes Jawa Tengah 
merupakan daya tarik sendiri bagi masyarakat Brebes maupun masyarakat 
dari kota lain sebagai wisatawan yang khususnya  menginginkan tempat 
wisata dengan keindahan alam yang unik dan berbeda yang sesuai untuk 
berekreasi bersama keluarga maupun bersama teman-teman. Menghadapi 
hal tersebut, pihak  pengelola harus mampu membuat strategi usaha yang 
dapat menciptakan berbagai strategi guna membuat pengunjung menjadi 
nyaman dengan suasana yang disuguhkan dan berkesan serta dapat 
berkunjung kembali.  
Objek Wisata hutan Mangrove yang ada di Kabupaten Brebes, 
Kecamatan Brebes ini bisa dikatakan adalah icon terbaru dari Brebes. 
Maka dari itu perlu diadakannya kegiatan bauran promosi. Bauran 
Promosi pariwisata merupakan salah satu bagian dari pemasaran 
pariwisata. Dimana dalam promosi pariwisata harus dilakukan secara 
continue dan kreatif, untuk menumbuhkan minat para calon wisatawan 
yang ada. Promosi dilakukan untuk menginformasikan, membujuk, 
mempengaruhi dan mengajak konsumen untuk memakai produk atau jasa, 
termasuk juga dalam melakukan kunjungan pariwisata.  
Keputusan berkunjung yang diharapkan meningkat setiap tahunnya 
harus memiliki hal- hal yang bisa menunjangnya. Keputusan berkunjung 
yang dapat diartikan sebagai proses setelah menerima informasi dan 
menuju proses pemilihan Objek Wisata. Untuk melakukan keputusan 





disediakan objek wisata. Bauran promosi yang dimaksud dalam sini adalah 
iklan, promosi penjualan, pemasaran langsung dan hubungan masyarakat. 
Dalam jenis- jenis bauran promosi ini seperti iklan dan lain- lain, akan 
turut andil dalam keputusan berkunjung para calon wisatawan, baik 
domestic mau non- domestik.  
  Tabel 1 
Data jumlah Pengunjung Objek Wisata Mangrovesari Kec. Brebes, 
Kab. Brebes Tahun 2017-2019   
 
Bulan Tahun 2017 
Tahun 2018 
Tahun 2019 
Januari 11.796 28.291 9.810 
Februari 13.859 9.092 6.712 
Maret 14.703 9.225 7.429 
April 16.507 10.885 9.099 
Mei 12.885 8.738 3.578 
Juni 24.875 43.805 35.639 
Juli 29.630 24.380 13.487 
Agustus 9.144 11.058 7.368 
September 16.866 14.370 8.964 
Oktober 13.875 10.195 7.484 
November 13.938 10.403 7.595 
Desember 28.995 18.365 15.771 
TOTAL 209.073 198.735 132.936 
Sumber : data dari pengelola Objek Wisata Mangrove Pandansari. 
 Dari data diatas, Berdasarkan table 1. data kunjungan wisatawan 
Objek wisata Mangrove, pada tahun 2017 menuju tahun 2018 mengalami 





2019 mengalami penurunan jumlah kunjungan juga. Penurunan jumlah 
kunjungan wisawatan dapat disebabkan oleh beberapa faktor diantaranya 
adalah kegiatan promosi yang kurang dimaksimalkan. Sedangkan dari 
pengelola Objek Wisata Mangrove Pandansari sudah mengupayakan yang 
terbaik. Salah satunya yaitu dengan adanya peran pemasaran dalam 
memasarkan produk wisata di Objek Wisata Mangrove Pandansari melalui 
kegiatan promosi serta bauran-baurannya yaitu periklanan, promosi 
penjualan, pemasaran langsung dan hubungan masyarakat. Contoh bauran 
promosi yang dilakukan Objek Wisata Mangrove Pandansari dalam unsur 
periklanan yaitu diaplikasikan pada papan reklame, brosur, website, dan 
memanfaatkan sosial media, seperti facebook dan instagram untuk 
menyebarkan informasi terkait Objek Wisata Mangrove Pandansari. 
Kemudian kegiatan dalam unsur promosi penjualan yaitu dengan 
memberikan potongan harga, menyediakan paket edukasi yang menarik 
dan menggelar event yang menarik. Selain itu, Objek Wisata Mangrove 
Pandansari juga selalu menjaga citra serta menciptakan hubungan baik 
dengan masyarakat sekitar.  
Dari data diatas dapat disimpulkan bahwa jumlah pengunjung 
Objek Wisata Mangrove Pandansari mengalami penurunan dari tahun 
2017-2019. Penurunan jumlah kunjungan tersebut disebabkan karena 
kurang adanya kegiatan promosi yang dilakukan untuk menjangkau 
konsumen (pengujung) yang lebih luas. Dalam hal ini pihak pengelola 





adanya masalah ini untuk mengevaluasi serta mengembangkan strategi 
promosi yang lebih efektif. 
Maka dari itu, Objek Wisata Mangrove Pandansari dipilih sebagai 
tempat melakukan penelitian. Dengan judul “ Pengaruh Bauran Promosi 
terhadap keputusan berkunjung Wisatawan Domestik Desa Wisata 
Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes guna 
mengetahui sejauh manakah Bauran Promosi yang dilakukan oleh 
Pengelola Wisata tersebut.  
B. Perumusan Masalah  
Dalam penelitian ini, pengelola Objek Wisata Mangrove perlu 
mengkaji masalah yang terjadi  untuk mendapatkan hasil yang maksimal 
melalui Bauran Promosi yang antara lain sepeti periklanan, publisitas dan 
hubungan masyarakat, pemasaran langsung, dan promosi penjualan. 
Pelaksanaan bauran promosi yang dilakukan umumnya yang tidak 
memerlukan biaya yang banyak seperti melakukan promosi wisata melalui 
media sosial Facebook/Instagram dan pemasangan titik-titik baliho yang 
hanya berada di Kabupaten Brebes saja. Untuk itu, jika Bauran promosi 
tidak ditingkatkan secara maksimal, maka kemungkinan jumlah wisatawan 
akan semakin menurun pada tahun-tahun berikutnya.  
Dari teori yang ada, dapat di ketahui bahwa terdapat pengaruh 
bauran promosi terhadap keputusan berkunjung. Berdasarkan latar 
belakang serta rumusan masalah yang telah disampaikan, maka pertanyaan 





1.  Apakah terdapat pengaruh iklan terhadap keputusan berkunjung 
wisatawan domestik desa wisata Mangrove Pandansari Kecamatan 
Brebes Kabupaten Brebes?  
2. Apakah terdapat pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan 
berkunjung wisatawan domestik desa wisata Mangrove Pandansari 
Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes ?  
3. Apakah terdapat pengaruh pemasaran langsung terhadap keputusan 
berkunjung wisatawan domestik desa wisata Mangrove Pandansari 
Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes ?  
4. Apakah terdapat pengaruh hubungan masyarakat terhadap keputusan 
berkunjung wisatawan domestik desa wisata Mangrove Pandansari 
Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes ?  
5. Apakah terdapat pengaruh bauran promosi terhadap keputusan 
berkunjung wisatawan domestik desa wisata Mangrove Pandansari 
Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes secara simultan ?  
C. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan perumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian ini 
adalah : 
1. Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh iklan terhadap keputusan 
berkunjung wisatawan domestik desa wisata Mangrove Pandansari 





2. Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh promosi penjualan 
terhadap keputusan berkunjung wisatawan domestik desa wisata 
Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes.  
3. Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh Pemasaran Langsung  
terhadap keputusan berkunjung wisatawan domestik desa wisata 
Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. 
4. Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh hubungan masyarakat 
terhadap keputusan berkunjung wisatawan domestik desa wisata 
Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. 
5. Untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh bauran promosi terhadap 
keputusan berkunjung wisatawan domestik desa wisata Mangrove 
Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes secara simultan.  
D. Manfaat Penelitian  
Dengan dibuatnya penelitian ini, diharapkan memiliki keguanaan 
yang bermanfaat. Manfaat-manfaat itu adalah sebagai berikut : 
1. Manfaat Teoritis  
Bagi pihak lain, penelitian pengaruh bauran promosi terhadap 
keputusan berkunjung wisatawan domestic desa wisata Mangrove 
Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes di harapkan dapat 
dijadikan sebagai rujukan, informasi, serta bahan referensi dalam 







2. Manfaat Praktis  
a. Bagi Peneliti  
Penelitian ini diharapkan dapat menambah ilmu dan 
wawasan tentang bauran promosi, agar dapat memperdalam  ilmu 
pengetahuan selama masa perkuliahan dan menerapkan secara 
praktis dalam kehidupan sehari-hari.  
b. Bagi Pengelola Objek Wisata Mangrove Pandansari. 
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan objektif 
kajian/penelitian mengenai permasalahan aktual yang terjadi 
khususnya pada permasalahan yang berkaitan dengan bauran 






BAB II  
TINJAUAN PUSTAKA 
 
A. Landasan Teori 
1. Manajemen Pemasaran 
Pengertian Manajemen Pemasaran menurut (Malau, 2018 p. 15) 
adalah pemasaran sebagai ilmu dan seni yang mengeksplorasi, 
menciptakan, dan memberikan nilai untuk memenuhi kebutuhan target 
pasar pada keuntungan. Pemasaran mengidentifikasikan kebutuhan dan 
keinginan pelanggan yang belum terpenuhi. Ini mendefinisikan, mengukur, 
dan mengkuantifikasi ukuran pasar di identifikasi dan potensi keuntungan. 
Ini titik-titik dimana segmen perusahaan mampu melayani yang terbaik 
dengan desain dan mempromosikan produk dan layanan yang sesuai. 
Menurut (Suryadana, 2015 p. 1) menyatakan bahwa pemasaran 
adalah salah satu kegiatan pokok yang perlu dilakukan oleh perusahaan. 
Baik itu perusahaan barang atau jasa dalam upaya untuk mempertahankan 
kelangsungan hidup usahanya. Hal tersebut disebabkan karena pemasaran 
merupakan salah satu kegiatan perusahaan, dimana secara langsung 
berhubungan dengan konsumen.  
Menurut Colt (Malau, 2018 p. 18) Pemasaran adalah menciptakan 
pengalaman menarik yang berhubungan dengan orang pribadi dan 
menciptakan keinginan untuk berbagi dengan orang lain. Sedangkan 





komunikasi strategis dan promosi disampaikan dalam campuran bentuk 
seperi iklan, public relation, dan pemasaran langsung, melalui berbagai 
saluran online dan offline, untuk memperoleh pelanggan, mempertahankan 
pelanggan, meningkatkan pangsa dompet, dan memperpendek siklus 
penjualan.  
 Berdasarkan teori diatas, maka dapat di simpulkan pemasaran 
adalah suatu kegiatan bisnis yang dilakukan oleh kelompok maupun 
individu untuk memenuhi keinginan dan  kebutuhan masyarakat sebagai 
konsumen. Pemasaran melibatkan semua orang dalam perusahaan yang 
bekerja untuk menciptakan dan mempertahankan pelanggan yang sudah 
ada, orientasi ini semakin disadari sebagai kunci peningkatan manajemen 
pemasaran untuk membantu perusahaan dalam mencapai tujuannya.   
2. Konsep Pariwisata 
a. Pengertian Pariwisata 
Pariwisata adalah kegiatan dinamis yang melibatkan banyak 
manusia serta menghidupkan berbagai bidang usaha. Pada bab ini 
dipaparkan konsep dan definisi pariwisata yang menjadi acuan pada 
pembahasan di bab-bab berikutnya. Beberapa istilah kepariwisataan 
dijabarkan supaya anda menjadi terbiasa. Tujuan perjalanan juga 
akan dikupas pada bab ini dan pada akhir bab, perbedaan wisatawan 
vakansi dan wisatawan bisnis akan dijelaskan berikut dengan ciri-ciri 





Menurut (Suryadana, 2015 p. 30) menyatakan pariwisata 
dapat didefinisikan sebagai keseluriuhan jaringan dan gejala-gejala 
yang berkaitan dengan tinggalnya orang asing disuatu tempat, dengan 
syarat bahwa mereka tidak tinggal di situ untuk melakukan suatu 
pekerjaan yang penting yang memberikan keuntungan yang bersifat 
permanen maupun sementara. 
b. Sistem Pariwisata 
Pariwisata terkait erat dengan aktivitas perpindahan tempat 
yang merupakan sebuah sistem dimana bagian-bagian yang ada  tidak 
berdiri sendiri melainkan saling terkait satu sama lain seperti jaring 
laba-laba.  
c. Produk Pariwisata  
Produk Pariwisata (tourism product) merupakan suatu 
bentukan yang nyata dan tidak nyata, dikemas dalam satu kesatuan 
rangkaian perjalanan yang hanya dapat dinikmati, apabilas seluruh 
rangkaian perjalanan tersebut dapat memberikan pengalaman yang 
baik bagi orang yang melakukan perjalanan atau yang menggunakan 
produk tersebut.  
d. Faktor yang Mempengaruhi Kegiatan Wisata 
Keputusan seseorang untuk melakukan perjalanan wisata 
dipengaruhi oleh kuatnya faktor-faktor pendorong dan faktor-faktor 
penarik. Faktor pendorong dan penarik ini sesungguhnya merupakan 





mengambil keputusan untuk melakukan perjalanan wisata. Faktor 
pendorong bersifat sosio-psikologis sedangkan faktor penarik 
merupakan destination-specific attributes.  
1) Keputusan Berkunjung Wisatawan 
Calon wisatawan membentuk preferensi atas merek-
merek yang ada dalam kumpulan pilihan (tahapan evaluasi). 
Berdasarkan pemilihan atau evaluasi yang telah mereka lakukan, 
kemudian akan terbentuk niat untuk mengunjungi daerah tujuan 
wisata yang telah mereka sukai. terdapat dua faktor yang 
mempengaruhi tujuan membeli dan keputusan membeli, atau 
tujuan berkunjung dan keputusan berkunjung. Pertama adalah 
sikap orang lain, sejauh mana sikap orang lain akan mengurangi 
alternatif pilihan calon wisatawan. Kedua, tujuan berkunjung 
juga akan dipengaruhi oleh faktor-faktor seperti: harga yang 
diharapkan, manfaat yang diharapkan dari kunjungan tersebut.  
2) Mengemas Pelayanan 
Pelayanan adalah hal yang akan menggerakan aktivitas 
pariwisata sebab yang dibeli oleh wisatawan adalah pelayanan 
sejak dia berangkat, datang ke daerah tujuan wisata dan kembali 
lagi ketempat asal. Pelayanan adalah tindakan yang dilakukan 
untuk memenuhi kebutuhan orang lain (konsumen, pelanggan, 





pemuasnya hanya dapat dirasakan orang yang sedang melayani 
maupun yang dilayani. 
3) Penetapan Harga Produk Pariwisata 
Penetapan harga produk pariwisata sangat penting, 
karena pengelola dapat mengetahui pendapatan dari produk-
produk pariwisata yang dijual oleh pengelola dan mengetahui 
keuntungan tersebut. Tipe-tipe pengunjung sangat berbeda-beda, 
ada yang menganggap harga sangat penting, apabila harga 
produk wisata sangat rendah, pengunjung akan menganggap 
produk wisata tersebut murahan dan tidak layak. Penetapan 
harga produk pariwisata sangat penting dalam mempengaruhi 
produk pariwisata.  
3. Keputusan Berkunjung / Keputusan Pembelian. 
a. Pengertian Keputusan Berkunjung / Keputusan Pembelian. 
Keputusan berkunjung dapat dianalogikan sama dengan 
keputusan pembelian. Keputusan berkunjung merupakan proses 
dimana seorang pengunjung melakukan penilaian dan memilih satu 
alternatif yang  di perlukan berdasarkan timbangan tertentu.  
Menurut (Kotler, et al., 2012 p. 157)“Consumer buyer behavior 
refers to the buying behavior of final consumers, individuals and 
households that buy goods and services for personal consumption”, 
pengertian tersebut dapat diartikan bahwa perilaku keputusan 





baik individual, maupun rumah tangga yang membeli barang dan jasa 
untuk konsumsi pribadi. 
Keputusan pembelian adalah perilaku konsumen setelah 
memperoleh informasi mengenai sebuah produk atau jasa yang 
diinginkan serta proses penilaian dan pengambilan keputusan dengan 
menetapkan satu pilihan yang dianggap paling menguntungkan. 
Dalam dunia pariwisata, keputusan pembelian dianggap sebagai 
keputusan berkunjung sehingga teori-teori mengenai keputusan 
pembelian digunakan juga dalam keputusan berkunjung. 
b. Proses Keputusan Pembelian 
Seorang konsumen dalam membeli suatu produk, akan 
memandang suatu produk dari berbagai sudut pandang. Hal inilah  
yang disebut dengan tahap-tahap proses keputusan pembelian. 
Menurut (Malau, 2018 p. 236) proses keputusan pembelian konsumen 
terdiri dari lima tahap yang dilakukan oleh seorang konsumen 
sebelum sampai pada keputusan pembelian dan selanjutnya pasca 
pembelian. Tahap-tahap tersebut dapat dijelaskan pada gambar 2.2 
dibawah ini :   
 
 
Sumber : Malau (2018:236)   
Gambar 2.1 


















Penjelasan atas ke lima tahapan tersebut adalah sebagi berikut :  
1) Membutuhkan pengakuan  
Pada tahap ini proses pembelian dimulai dengan pengenalan 
kebutuhan pembeli mengakui ada masalah atau kebutuhan. 
2) Pencarian Informasi 
Pada tahap ini konsumen yang tertarik mungkin atau mungkin 
tidak mencari informasi lebih lanjut. Jika dorongan konsumen 
kuat dan produk yang memuaskan berada dekat, ia cenderung 
untuk membelinya kemudian. Jika tidak, konsumen dapat 
menyimpan kebutuhan dalam ingatan atau berusaha melakukan 
pencarian informasi yang berhubungan dengan kebutuhan. 
3) Mengevaluasi Alternatif 
Konsumenpun sampai kepada berbagai merek melalui beberapa 
prosedur evaluasi. Bagaimana konsumen berlanjut untuk 
mengevaluasi alternative pembelian tergantung pada konsumen 
individual dan situasi pembelian tertentu. 
4) Keputusan Pembelian  
Pada tahap ini konusmen telah menetapkan pilihan pada merek 
yang paling disukai.  
5) Perilaku Pasca Pembelian 
Pada tahap setelah pembelian, konsumen akan mengalami level 





Sesuai lima tahapan proses keputusan pembelian diatas peneliti 
sampai pada pemahaman bahwa tindakan keputusan pembelian adalah 
merupakan langkah keempat dari proses pengambilan keputusan. Pada 
sub bab berikutnya akan dibahas lebih jauh mengenai keputusan 
pembelian terkait hal tersebut adalah merupakan salah satu variabel 
yang diteliti pada penelitian ini. 
c. Dimensi dan indikator keputusan pembelian. 
Dimensi dan indikator keputusan pembelian menurut Kotler dan 
Keller yang dialih bahasakan oleh (Tjiptono, et al., 2012 p. 184) 
menjelaskannya bahwa keputusan konsumen untuk melakukan 
pembelian suatu produk meliputi enam sub keputusan sebagai berikut:  
1) Pilihan produk  
Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli 
sebuah produk atau menggunakan uangnya untuk tujuan lain. 
Dalam hal ini perusahaan harus memusatkan perhatiannya kepada 
orang-orang yang berminat membeli sebuah produk serta alternatif 
yang mereka pertimbangkan. Misalnya: kebutuhan suatu produk, 
keberagaman varian produk dan kualitas produk.  
2) Pilihan merek  
Pembeli harus mengambil keputusan tentang merek mana 
yang akan dibeli. Setiap merek memiliki perbedaan-perbedaan 





konsumen memilih sebuah merek.  Misalnya: kepercayaan dan 
popularitas merek.  
3) Pilihan penyalur   
Pembeli harus mengambil keputusan penyalur mana yang 
akan dikunjungi. Setiap pembeli mempunyai pertimbangan yang 
berbeda-beda dalam hal menentukan penyalur bisa dikarenakan 
faktor lokasi yang dekat, harga yang murah, persediaan barang 
yang lengkap dan lain-lain. Misalnya: kemudahan mendapatkan 
produk dan ketersediaan produk.  
4) Waktu pembelian.  
Keputusan konsumen dalam pemilihan waktu pembelian 
bisa berbeda-beda, misalnya : ada yang membeli sebulan sekali, 
tiga bulan sekali, enam bulan sekali atau satu tahun sekali.   
5) Jumlah pembelian  
Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa 
banyak produk yang akan dibelinya pada suatu saat. Pembelian 
yang dilakukan mungkin lebih dari satu. Dalam hal ini perusahaan 
harus mempersiapkan banyaknya produk sesuai dengan keinginan 
yang berbeda-beda dari para pembeli. Misalnya: kebutuhan akan 
produk.  
Berdasarkan dimensi dan indikator keputusan pembelian diatas, 
dapat disimpulkan bahwa dalam megukukur keputusan pembelian, 





waktu pembelian, dan jumlah pembelian yang sesuai dengan 
kebutuhan konsumen terhadap suatu barang.  
4. Bauran Promosi 
a. Pengertian Bauran Promosi 
Menurut (Tjiptono, 2008 p. 222) Secara umum bentuk-bentuk 
promosi memiliki fungsi yang sama, tetapi bentuk-bentuk tersebut 
dapat dibedakan berdasarkan tugas-tugas khususnya. Beberapa tugas 
khusus itu atau sering disebut bauran promosi (promotion mix, 
promotion blend, communication mix) adalah: 
1) Periklanan 
2) Promosi penjualan 
3) Pemasaran Langsung  
4) Hubungan Masyarakat. 
Masing-masing bauran promosi dalam kontek kajian penelitian ini 
yaitu periklanan, promosi penjualan, pemasaran langsung, dan 
hubungan masyarakat dan publisitas dapat diterapkan dengan 































3. Jaminan  




















5. Media identitas 





b. Jenis Bauran Promosi. 
Promotion Mix terdiri dari: 
1) Periklanan (Advertising)  
Menurut (Kotler , et al., 2018 p. 202) Periklanan adalah semua 
bentuk presentasi non personal dan promosi ide, barang atau jasa 
oleh sponsor yang jelas. Iklan juga bisa menjadi cara yang efektif 
dari segi biaya untuk mendistribusikan pesan, baik dengan tujuan 
membangun preferensi merek atau mendidik orang.  
Menurut (Tjiptono, 2008 p. 226) iklan adalah bentuk 
komunikasi tidak langsung yang didasari pada informasi tentang 
keunggulan atau keuntungan suatu produk yang disusun 





akan mengubah pemikiran seseorang untuk melakukan pembelian. 
AMA (American Marketing Association) medefinisikan iklan 
sebagai semua bentuk bayaran untuk mempresentasikan dan 
mempromosikan ide, barang, atau jasa secara non personal oleh 
sponsor yang jelas.  
Sedangkan yang dimaksud dengan periklanan adalah seluruh 
proses yang meliputi penyiapan, penencanaan, pelaksanaan dan 
pengawasan iklan. Iklan memiliki empat fungsi utama, yaitu : 
a) menginformasikan kepada khalayak seluk beluk produk 
(informative) 
b) mempengaruhi khalayak untuk membeli (persuading) 
c) menyegarkan informasi yang telah diterima khalayak (remin-
ding) 
d) menciptakan suasana yang menyenangkan sewaktu khalayak 
menerima dan mencerna informasi (entertainment).   
2) Promosi Penjualan (Sales Promotion)  
Menurut (Kotler , et al., 2018 p. 219)  bahan inti dari 
kampanye pemasaran, terdiri dari koleksi alat intensif, sebagian 
besar jangka pendek, yang dirancang untuk menstimulasi 
pembelian yang lebih cepat atau lebih besar atas produk atau jasa 
tertentu oleh konsumen atau perdagangan.  
Iklan menawarkan alasan untuk membeli, sedangkan promosi 





promosi penjualan yang ditawarkan yaitu : kupon, sampel, 
potongan harga, hadiah, penghargaan, bonus, kontes, demonstrasi, 
dan lain-lain. 
Alat promosi penjualan menawarkan tiga manfaat berbeda : 
a) Komunikasi, promosi penjualan meraih perhatian dan dapat 
mengarahkan konsumen pada produk. 
b) Insentif, promosi penjualan mencakup beberapa konsesi, 
pendorong, atau kontribusi yang memberikan nilai bagi 
konsumen. 
c) Undangan, promosi penjualan mencakup undangan berbeda 
untuk melibatkan diri dalam transaksi sekarang. 
Adapun tujuan digunakan promosi penjualan yaitu : 
a) Menarik para pembeli baru. 
b) Menghindarkan konsumen lari ke merek lain. 
c) Mempopulerkan merek/meningkatkan loyalitas. 
d) Meningkatkan daya pembelian ulang dari konsumen lama. 
e) Memberi hadiah/ penghargaan kepada konsumen-konsumen/ 
langganan lama. 
f) Meningkatkan volume penjualan jangka pendek dalam rangka 
memperluas “marker share” jangka panjang.  
3)   Pemasaran Langsung (Direct Marketing)  
Menurut (Kotler , et al., 2018 p. 240) Pemasaran langsung 





konsumen untuk menjangkau dan mengirimkan barang dan jasa 
kepada pelanggan tanpa menggunakan perantara langsung. 
Pemasaran langsung dapat menggunakan sejumlah saluran untuk 
menjangkau calon pelanggan dan pelanggan perorangan, seperti 
surat langsung, pemasaran katalog, telemarting, TV interaktif, 
kios, koran, situs web, dan peralatan bergerak (mobile). Mereka 
sering mencari respons terukur, umumnya pesanan pelanggan, 
melalui pemesanan pemasaran langsung.  
Pemasaran langsung menjadi peluang yang tumbuh pesat 
untuk melayani pelanggan, sebagian untuk merespons biaya 
penjangkauan pasar bisnis melalui tenaga penjualan yang tinggi 
dan semakin besar. Penjualan yang dihasilkan melalui saluran 
pemasaran langsung tradisional (katalog, surat/pengeposan 
langsung, dan telemarking) tumbuh pesat, beserta penjualan surat 
langsung, yang meliputi penjualan ke pasar konsumen.  
Pasar yang semakin beragam menghasilkan peningkatan 
jumlah ceruk pasar. Konsumen yang tidak mempunyai banyak 
waktu dan sudah merasa lelah dengan lalu lintas dan sulitnya 
mencari tukang parkir, menghargai nomor telepon bebas pulsa, 
situs Web yang tersedia 24 jam sehari dan 7 hari seminggu, serta 
komitmen pemasar langsung kepada layanan pelanggan. 
Pertumbuhan pengiriman esok hari melalui FedEx, Airborne, dan 





Pemasaran langsung dapat menjangkau calon pelanggan 
pada saat yang tepat dan dibaca oleh calon pelanggan yang lebih 
meiliki prospek. Pemasaran langsung memungkinkan pemasar 
memuji media dan pesan alternatif untuk menemukan pendekatan 
yang paling efektif dari segi biaya. Pemasaran langsung juga 
membuat penawaran dan strategi pemasar langsung kurang dapat 
dilihat oleh pesaing.    
4)   Hubungan Masyarakat (Public Relation)  
Menurut (Kotler , et al., 2018 p. 191) Hubungan 
masyarakat dan publisitas pemasar cenderung kurang 
memanfaatkan hubungan masyarakat, tetapi program yang 
dipikirkan dengan baik dan dikoordinasikan dengan elemen 
bauran  komunikasi lainnya bisa sangat efektif, terutama jika 
perusahaan harus menantang konsepsi konsumen yang salah.   
B. Penelitian Terdahulu 
Sebagai dasar dalam penyusunan penelitian ini, maka penting adanya 
untuk mengetahui hasil dari penelitian terdahulu. Adapun penelitian terdahulu 
tersebut memiliki kaitan antara bauran promosi dengan keputusan 
berkunjung.  
1. Penelitian yang dilakukan oleh (Areks, et al., 2015)  dengan judul 
Pengaruh penggunaan bauran promosi terhadap tingkat kunjungan 
wisatawan pada Objek Wisata Alam di Kabupaten Pengkajene dan 





dilakukan yaitu sama-sama menggunakan bauran promosi sebagai 
variabel bebas dan memiliki tema tentang wisata. Perbedaannya adalah 
pada pengujian analisis yang di gunakan, yaitu Erna Areks, dkk ini 
menggunakan analisis jalur (Path) dan teknik pengambilan sample 
menggunakan sampling aksidental. Sedangkan penelitian yang akan di 
lakukan menggunakan pengujian analisis Rank Sparman dan teknik 
pengambilan sampel menggunakan purposive sampling. 
2. Penelitian yang dilakukan oleh (Hania, et al., 2016) dengan judul 
Pengaruh bauran promosi terhadap keputusan berkunjung dengan citra 
destinasi sebagai variabel mediasi (survei pada wisatawan Jawa Timur 
Park 1 Kota Batu). Persamaan dari penelitian ini dengan penelitian yang 
akan dilakukan yaitu sama-sama menggunakan bauran promosi sebagai 
variabel bebas dan memiliki tema tentang wisata. Perbedaannya adalah 
pada pengujian analisis yang di gunakan, yaitu Arizqi Hania, dkk ini 
menggunakan analisis jalur (Path). Sedangkan penelitian yang akan di 
lakukan menggunakan pengujian analisis Rank Sparman.   
3. Penelitian yang dilakukan oleh (Rahim, 2017) dengan judul Pengaruh 
bauran promosi terhadap keputusan wisatawan untuk berkunjung ke daya 
tarik wisata Ladaya Kutai Kartanegara. Persamaan dari penelitian ini 
dengan penelitian yang akan dilakukan yaitu sama-sama menggunakan 
bauran promosi sebagai variabel bebas dan sama-sama menggunakan 
keputusan kunjungan sebagai variabel terikat. Perbedaannya adalah pada 





Linier Berganda. Sedangkan penelitian yang akan di lakukan 
menggunakan pengujian analisis Rank Sparman.   
4. Penelitian yang dilakukan oleh (Septika, et al., 2018) dengan judul 
Pengaruh bauran promosi terhadap keputusan berkunjung wisatawan 
museum Malang Tempoe Doloe. Persamaan dari penelitian ini dengan 
penelitian yang akan dilakukan yaitu sama-sama menggunakan bauran 
promosi sebagai variabel bebas. Perbedaannya adalah pada pengujian 
analisis yang di gunakan, yaitu pada penelitian Sanda menggunakan 
Analisis Regresi Linier Berganda. Sedangkan penelitian yang akan di 
lakukan menggunakan pengujian analisis Rank Sparman. 
5. Penelitian yang dilakukan oleh (Sunarti, 2018) dengan judul Pengaruh 
Bauran Promosi terhadap keputusan kunjungan dan kepuasan 
pengunjung (survei pada pengunjung Wisata Kampung Coklat 
Kabupaten Blitar). Persamaan dari penelitian ini dengan penelitian yang 
akan dilakukan yaitu sama-sama menggunakan bauran promosi sebagai 
variabel bebas. Perbedaannya adalah pada pengujian analisis yang di 
gunakan, yaitu pada penelitian Farah menggunakan Analisis jalur. 
Sedangkan penelitian yang akan di lakukan menggunakan pengujian 




No.  Nama Peneliti Judul penelitian Hasil penelitian  








Hasil analisis menunjukkan bahwa 
bauran promosi secara simultan 
berpengaruh nyata (25,2%) 












wisatawan pada objek wisata alam 
di Kabupaten Pangkep, sedangkan 
secara parsial hanya advertising 
dan word  of  mouth marketing 
yang berpengaruh nyata terhadap 
tingkat kunjungan wisatawan pada 
objek wisata alam di Kabupaten 
Pangkep. Unsur bauran promosi 
yang paling dominan berpengaruh 
terhadap tingkat kunjungan 
wisatawan pada objek wisata alam 
di Kabupaten Pangkep, yakni word 
of mouth marketing. 














Timur Park 1 Kota 
Batu). 
Hasil penelitian adalah variabel 
bauran promosi memiliki pengaruh 
signifikan terhadap citra destinasi, 
variabel citra destinasi memiliki 
pengaruh signifikan terhadap 
keputusan berkunjung dan bauran 
promosi memiliki pengaruh 
terhadap keputusan berkunjung. 







daya tarik wisata 
Ladaya Kutai 
Kartanegara 
hasil penelitian yang dominan 
mempengaruhi kepuasan 
konsumen adalah variabel 
periklanan, sebaiknya pihak 
Ladaya Kutai Kartanegara lebih 
meningkatkan lagi hubungan 
masyarakat dan penjualan 
langsung guna meningkatkan 
penjualan tiket dan paket outbound  
  
 









Tempoe Doloe  
Hasil analisis sederhana yang 
diperoleh berdasarkan penelitian 
ini adalah menunjukkan bahwa 
variabel Bauran Promosi (X) 
berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan Berkunjung wisatawan 
(Y) ke Museum Malang Tempo 
Doeloe. Hal ini dibuktikan dari 
nilai signifikansiprobabilitas 
sebesar 0,000 dengan nilai 





0,237 yang berarti bahwa variabel 
Bauran Promosi museum memiliki 
pengaruh signifikan terhadap 
keputusan berkunjung  
 















Hasil penelitian ini menunjukkan 
bahwa Variabel Bauran Promosi 
memiliki pengaruh signifikan 
terhadap Variabel Keputusan 
Kunjungan. Terbukti dengan 
koefisiean beta dari jalur ini 
sebesar 0,652, dengan tingkat 
signifikansi sebesar 0,000 
(p<0,05); (2) Variabel Bauran 
Promosi memiliki pengaruh 
signifikan terhadap Variabel 
Kepuasan Pengunjung. Terbukti 
dengan koefisien beta dari jalur ini 
sebesar 0,497 dengan tingkat 
signifikansi sebesar 0,000 
(p<0,05); (3) Variabel Keputusan 
Kunjungan memiliki pengaruh 
terhadap Variabel Kepuasan 
Pengunjung. Terbukti dengan 
besar koefisien beta dari jalur ini 
sebesar 0,330 dengan tingkat 




C. Kerangka Pemikiran Konseptual 
Kerangka pemikiran dimaksudkan untuk menggambarkan paradigma 
sebagai jawaban atas masalah penelitian. Dalam kerangka pemikiran tersebut 
terdapat 4 variabel independen (Periklanan, Promosi Penjualan, Pemasaran 
Langsung dan hubungan masyarakat) yang mempengaruhi variable dependen 
(keputusan berkunjung).  
Dalam penelitian ini, peneliti ingin melihat pengaruh Bauran Promosi 





Pemasaran Langsung) terhadap keputusan berkunjung objek wisata Mangrove 
Pandansari, sehingga dengan adanya hal tersebut akan mendorong 
pengunjung untuk yang tidak pernah bosan akan berkunjung ke objek wisata 
Mangrove Pandansari. Bauran Promosi merupakan faktor penting dalam 
mempengaruhi keputusan berkunjung. Saat ini wisata-wisata alam atau 
buatan manusia sedang menjadi hits/popular dikalangan remaja.  
Setiap strategi pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan bertujuan 
untuk meningkatkan penjualan dari produk atau jasa. Bauran promosi 
merupakan suatu komponen penting yang dapat mempengaruhi berhasil atau 
tidaknya suatu perusahaan. Oleh karena itu promosi yang digunaan harus 
tepat dan efisiensi sehingga tujuan perusahaan tercapai.  
1. Periklanan terhadap keputusan berkunjung. 
Periklanan merupakan salah satu dari empat alat penting yang 
digunakan suatu perusahaan untuk melacarkan komunikasi persuasif 
terhadap pembeli dan masyarakat. Komunikasi persuasif ini ditujukkan 
untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan. Adanya kegiatan 
periklanan sering mengakibatkan terjadinya penjualan dengan sengaja, 
meskipun banyak pula penjualan yang baru terjadi pada waktu mendatang. 
Dalam periklanan ini yang dimaksudkan yaitu Objek Wisata Mangrove 
Pandansari dimana suatu periklanan bisa menarik perhatian konsumen 
agar tertarik untuk berkunjung 





Merupakan setiap tindakan yang memberikan kontibusi terhadap 
pertumbuhan atau kemajuan penjualan dengan mengatur dan melakukan 
aktivitas-aktivitas khusus yang dapat meningkatkan keinginan konsumen. 
Masyarakat akan mengetahui suatu produk barang atau jasa lewat promosi 
penjualan yang dilakukan pihak pengelola Objek Wisata Mangrove 
Pandansari sehingga dapat memengaruhi keputusan berkunjung kembali.   
3. Pemasaran langsung terhadap keputusan berkunjung. 
Suatu system pemasaran interaktif yang mengunakan satu atau 
lebih media periklanan untuk respon yang terukur dan transaksi 
dimanapun. Pemasaran langsung yaitu suatu metode penjualan dengan 
menggunakan media pemasaran secara langsung (tanpa adanya pihak 
perantara pemasaran) dalam transaksi tawar menawar atau jual beli atas 
suatu produk atau jasa yang ditawarkan. Dalam hal mendasari pemasaran 
langsung terdapat tingkat konfrotasi personal yang berhubungan dengan 
interaktif antara satu pihak  dengan pihak yang lain atau antara pihak yang 
jauh dan dekat dalam berbagai implementasi promosi penjualan, sehingga 
timbul keeratan sebagai hubungan timbal balik antara pemasaran dan 
hubungan persahabatan sesuai dengan keinginan yang harus dipenuhi dan 
dipuaskan. Maka dengan adanya terciptanya rasa nyaman dan senang 
konsumen akan tertarik untuk berkunjung.  
4. Hubungan masyarakat terhadap keputusan berkunjung. 
Merupakan bagian dari fungsi yang lebih luas, yaitu hubungan 





mempertahankan hubungan yang menguntungkan antara organisasi dan 
masyarakat. Dalam hal ini berkaitan dengan suatu hubungan seperti halnya 
pihak pengelola Objek Wisata Mangrove Pandansari dengan 
konsumennya, dimana pihak pengelola harus memberikan suatu pelayanan 
yang baik dan nyaman sehingga akan terciptanya hubungan yang baik 
dengan konsumennya dan adanya ketertarikan untuk berkunjung kembali 
ke Objek Wisata Mangrove Pandansari 
Keputusan berkunjung adalah keinginan untuk melakukan suatu 
kunjungan pada objek tertentu. Objek dalam penelitian ini adalah wisata 
Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. Timbulnya 
keputusan berkunjung ditandai dengan adanya rasa senang atau tertarik 
dengan wisata Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten 
Brebes. Apabila seseorang telah memiliki minat, biasanya seseorang 
tersebut melakukan pencarian informasi mengenai objek yang diminati 
serta berkeinginan untuk segera berkunjung. Keputusan seseorang 
mungkin dapat dipengaruhi oleh latar belakang seorang tersebut.  
Dengan kegiatan bauran promosi yang dilaksanakan oleh 
perusahaan maka diharapkan dapat mencapai tujuan yang diinginkan oleh 
perusahaan. Promosi merupakan suatu bentuk komunikasi yang dilakukan 
perusahaan untuk menawarkan produk atau jasa kepada konsumen dengan 
menginformasikan, mempengaruhi, membujuk atau mengingatkan bahwa 
produk yang ditawarkan oleh perusahaan dapat memuaskan konsumen. 





tahu. Dalam hal ini maka Bauran Promosi (Periklanan, Promosi, 
Penjualan, Publisitas dan Hubungan Masyarakat, Pemasaran Langsung) 

















= Hubungan secara parsial  
= Hubungan secara simultan  
B. Hipotesis  
(Sugiyono, 2016 p. 63) menjelaskan bahwa hipotesis merupakan 
jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian, dimana rumusan 
masalah dinyatakan  dalam bentuk kalimat pernyataan. Dikatakan sementara, 
karena jawaban yang diberikan baru berdasarkan teori yang relevan, belum 




















Berdasarkan perumusan masalah yang sudah dijelaskan diatas, maka 
hipotesis yang sesuai untuk penelitian ini adalah : 
H1: Terdapat pengaruh iklan terhadap keputusan berkunjung wisatawan 
domestik desa wisata Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes 
Kabupaten Brebes 
H2: Terdapat pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan berkunjung 
wisatawan domestik desa wisata Mangrove Pandansari Kecamatan 
Brebes Kabupaten Brebes  
H3: Terdapat pengaruh pemasaran langsung terhadap keputusan berkunjung 
wisatawan domestik desa wisata Mangrove Pandansari Kecamatan 
Brebes Kabupaten Brebes  
H4: Terdapat pengaruh hubungan masyarakat terhadap keputusan berkunjung 
wisatawan domestik desa wisata Mangrove Pandansari Kecamatan 
Brebes Kabupaten Brebes  
H5: Terdapat pengaruh bauran promosi terhadap keputusan berkunjung 
wisatawan domestik desa wisata Mangrove Pandansari Kecamatan 








BAB III  
METODE PENELITIAN 
 
A. Jenis Penelitian 
Dalam penulisan penelitian ini, penulis menggunakan jenis penelitian 
kuantitatif dengan pendekatan deskriptif. Metode penelitian kuantitatif adalah 
salah satu jenis penelitian yang spesifikasinya adalah sistematis, terencana 
dan terstruktur dengan jelas sejak awal hingga pembuatan desain 
penelitiannya. Menurut (Suliyanto, 2018 p. 19) Penelitian kuantitatif, adalah 
penelitian yang di dasarkan pada data kuantitatif dimana data kuantitafif 
adalah data yang berbentuk angka atau bilangan. Adapun pengertian 
deskriptif menurut (Suliyanto, 2018 p. 18) menyatakan bahwa metode 
deskriptif adalah suatu metode yang hanya menggambarkan keadaan suatu 
objek tanpa melakukan pengujian hipotesis. 
B. Lokasi Peneitian 
Penelitian ini akan dilakukan di Objek Wisata Mangrove Pandansari 
Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes  
C. Populasi dan Sampel 
1. Populasi  
 Menurut (Sugiyono, 2016 p. 135) menyatakan bahwa populasi 
yaitu wilayah  generalisasi yang terdiri atas: obyek/subyek yang 











populasi penelitian adalah para pengunjung yang ada di Objek Wisata 
Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes yang tak 
terduga. 
2. Sampel  
Menurut (Sugiyono, 2016 p. 136) menyatakan bahwa sampel 
adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi 
tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari 
semua yang ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana, tenaga 
dan waktu, maka peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari 
populasi itu. Apa yang dipelajari dari sampel itu, kesimpulannya akan 
dapat diberlakukan untuk populasi. Untuk itu sampel yang diambil dari 
populasi harus betul-betul representatif  (mewakili). 
Dalam pembuatan penelitian ini, menggunakan teknik penentuan 
sampel menggunakan non probability sampling dengan metode 
pengambilan purposive sampling. Dimana di dalam penelitian ini peneliti 
menggunakan pertimbangan sendiri dengan cara sengaja memilih anggota 
populasi yang dianggap dapat memberikan informasi yang diperlukan atau 
unit sample yang sesuai dengan kriteria tertentu yang di inginkan oleh 
peneliti.  Adapun pengambilan responden yang dijadikan sample 
dilakukan di Objek Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes 
Kabupaten Brebes. 
Dalam penelitian ini yang menjadi populasi adalah para 





Kabupaten Brebes. Sedangkan jumlah pengunjung objek wisata Mangrove 
Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes pada tahun 2019 adalah 
sebesar 132.936 orang (data kunjungan dari bulan Januari sampai dengan 
Desember tahun 2019), maka jumlah sampel dapat dihitung dengan 
menggunakan rumus Slovin (Suliyanto, 2018 p. 187) sebagai berikut: 






n  =  Ukuran sampel minimal.  
N  =  Ukuran populasi  
d  = Toleransi kesalahan (sampling error)  
Berdasarkan data yang diperoleh, diketahui bahwa jumlah 
pengunjung objek wisata Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes 
Kabupaten Brebes pada tahun 2019 adalah sebesar 132.936 orang. Maka 
jumlah sampel untuk penelitian ini dengan margin of error 10% adalah: 
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  Berdasarkan perhitungan yang diperoleh di atas, maka jumlah 
sampel yang diteliti adalah 100 responden.  
D. Definisi Konseptual dan Operasionalisasi Variabel. 
Variabel-variabel  yang  digunakan  dalam  penelitian  ini  adalah    
variabel independen (bebas) dan variabel dependen (terikat). 
1. Definisi Konseptual  
a. Variable Independent 
Variable independent (Bebas) adalah “Variabel yang 
mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau 
timbulnya variabel dependen (Terikat)”.  
Variabel Independent yang digunakan pada penelitian ini adalah : 
1) Iklan (X1) 
Iklan yaitu bentuk komunikasi secara tidak langsung. 
Dimana berita atau pesan untuk mendorong, membujuk khalayak 
ramai agar tertarik pada barang dan jasa dengan memberikan 
informasi tentang keunggulan produk/jasa yang ditawarkan  dan 
di susun sedemikian rupa sehingga menimbulkan rasa 
menyenangkan yang akan mengubah pemikiran seseorang untuk 
melakukan pembelian. Menurut (Kotler , et al., 2018 p. 202) 
Periklanan adalah semua bentuk presentasi non personal dan 
promosi ide, barang atau jasa oleh sponsor yang jelas. Iklan juga 





mendistribusikan pesan, baik dengan tujuan membangun 
preferensi merek atau mendidik orang.  
2) Promosi penjualan (X2) 
Promosi penjualan sendiri merupakan bentuk komunikasi 
pemasaran, dimana aktivitas pemasaran yang berusaha 
menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk calon 
konsumen agar produknya dapat diterima, di beli dan loyal pada 
produk/jasa yang ditawarkan oleh perusahaan yang bersangkutan. 
Menurut (Kotler , et al., 2018 p. 219) bahan inti dari kampanye 
pemasaran, terdiri dari koleksi alat intensif, sebagian besar 
jangka pendek, yang dirancang untuk menstimulasi pembelian 
yang lebih cepat atau lebih besar atas produk atau jasa tertentu 
oleh konsumen atau perdagangan.  
3) Pemasaran Langsung  (X3) 
Menurut (Kotler , et al., 2018 p. 240) Pemasaran langsung 
(direct marketing) adalah penggunaan saluran langsung 
konsumen untuk menjangkau dan mengirimkan barang dan jasa 
kepada pelanggan tanpa menggunakan perantara langsung.   
4)  Hubungan Masyarakat (X4) 
Menurut (Kotler , et al., 2018 p. 191) Hubungan 
masyarakat dan publisitas pemasar cenderung kurang 
memanfaatkan hubungan masyarakat, tetapi program yang 





bauran  komunikasi lainnya bisa sangat efektif, terutama jika 
perusahaan harus menantang konsepsi konsumen yang salah.   
b. Variable Dependent 
Variabel dependent (Terikat) adalah Variabel yang 
dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena adanya variabel bebas  
Variabel terikat dalam penelitian ini adalah keputusan 
berkunjung (Y). Keputusan pembelian adalah perilaku konsumen 
setelah memperoleh informasi mengenai sebuah produk atau jasa 
yang diinginkan serta proses penilaian dan pengambilan keputusan 
dengan menetapkan satu pilihan yang dianggap paling 
menguntungkan. Dalam dunia pariwisata, keputusan pembelian 
dianggap sebagai keputusan berkunjung sehingga teori-teori 
mengenai keputusan pembelian digunakan juga dalam keputusan 
berkunjung.  











a. Tertarik 1,2 
b. Harga 3 
c. Akses   4 
d. Fasilitas  5 
Bauran 
Promosi  








b.  Iklan Siaran 7 
c.  Media Sosial 8,9 










c. Event  13 
d. Price Pack 14 
e. Jaminan 15 
f. Diskon  16 
Pemasaran 
langsung (X3) 
a. WOM 17 






a. Kotak Saran 20 















E. Teknik Pengumpulan Data 
Data-data yang dikumpulkan diperoleh dari beberapa sumber antara 
lain: 
1. Studi Pustaka adalah informasi yang diperoleh dengan jalan membaca dan 
mencatat secara sistematis fenomena-fenomena yang dibaca dari sumber 
tertentu. 
2.  Penelitian Lapangan yaitu pengamatan langsung terhadap suatu objek yang 
akan diamati atau diteliti yang diperoleh berupa data dan informasi dari 
tempat penelitian melalui : Angket atau kuesioner yang dibagikan kepada 
responden. Angket atau kuesioner merupakan cara pengumpulan data 
dengan memberikan pertanyaan secara tertulis yang akan dijawab oleh 
responden, agar peneliti memperoleh data lapangan/empiris untuk 
memecahkan masalah penelitian dan menguji hipotesis yang telah 
ditetapkan.  
Cara pengumpulan data tersebut dilakukan dengan prosedur : 
a. Responden diberi kuesioner,  
b. Sambil mengisi kuesioner, ditunggu dan diberikan penjelasan jika 
belum jelas terhadap apa yang dibaca. 
c. Setelah responden mengisi kemudian jawaban tersebut ditabulasi, 
diolah, dianalisis dan disimpulkan 
Dalam menyusun kuesioner digunakan kuesioner tertutup dengan 
skala likert. Skala likert digunakan untuk mengatur sikap, pendapat, dan 





Alasan menggunakan metode pengukuran skala Likert, karena peneliti 
menggunakan sistem penyebaran angket (kuisioner), sehingga hasilnya 
digolongkan dalam skala data, yaitu ordinal interval. Selanjutnya metode 
yang paling efektif untuk ordinal interval adalah skala Likert. Skala  Likert 
didesain  untuk menelaah  seberapa  kuat subjek setuju atau tidak setuju 
dengan pernyataan pada skala 5 titik. Skala Likert menggunakan lima 
tingkatan jawaban dengan susunan sebagai berikut: 
a. Jawaban sangat setuju diberi skor 5  
b. Jawaban setuju diberi skor 4 
c. Jawaban kurang setuju diberi skor 3 
d. Jawaban tidak setuju diberi skor 2 
e. Jawaban sangat tidak setuju diberi skor 1 
3. Pada penelitian ini, responden diharuskan memilih salah satu dari kelima 
alternatif  jawaban  yang  tersedia.  Nilai  yang  diperoleh  akan  
dijumlahkan  dan jumlah tersebut menjadi nilai total. Nilai total inilah 
yang akan ditafsirkan sebagai posisi responden dalam skala Likert. 
F. Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen Penelitian. 
Dalam setiap penelitian, masalah penggunaan alat-alat ukur perlu 
mendapat perhatian agar hasil yang diperoleh adalah benar-benar dan dapat 
mencerminkan keadaan yang sesungguhnya dari masalah yang akan diteliti. 
Alat ukur yang ilmiah haruslah memenuhi kriteria sahih dan terandalkan 






1. Uji Validitas 
Validitas menurut (Suliyanto, 2018 p. 233) adalah tingkat 
ketepatan dan kecermatan suatu alat ukur dalam melakukan fungsi 
ukurnya. Instrumen penelitian yang valid artinya instrument tersebut 
mampu mengukur apa yang harus diukur dengan tepat dan cermat, atau 
dapat memberikan tentang informasi tentang nilai variabel yang diukur 
dengan cepat dan cermat. Dengan kata lain, suatu alat ukur dinyatakan 
valid jika instrumen tersebut “benar-benar benar” untuk mengukur apa 
yang seharusnya diukur. Jika koefisien antara item dengan total item sama 
atau diatas 0,3 maka item tersebut dinyatakan valid, tetapi jika nilai 
korelasinya dibawah 0,3 maka item tersebut dinyatakan tidak valid. 
Untuk mencari nilai koefisien, maka peneliti menggunakan rumus 
pearson product moment sebagai berikut: 
Untuk melakukan uji validitas di gunakan Rumus korelasi product moment 
adalah sebagai berikut, (Simamora, et al., 2004 p. 65) :  
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Keterangan :  
rxy  = Koefisien korelasi   
n  = Jumlah responden 
ΣXY  = Jumlah hasil perkalian skor butir dengan skor total  
ΣX  = Jumlah skor butir  





ΣY  = Jumlah skor total  
ΣY2  =Jumlah skor total kuadrat 
Syarat minimum untuk dianggap suatu butir instrument valid 
adalah nilai indeks valid adalah nilai indeks validitasnya ≥0,3 (Sugiyono, 
2016 p. 185) Oleh karena itu, semua pernyataan yang memiliki tingkat 
korelasi dibawah 0,3 harus diperbaiki karena dianggap tidak valid. 
2. Uji Reliabilitas 
Uji Reliabilitas instrument menunjukan kemampuan alat ukur 
untuk menghasilkan hasil pengukuran yang dapat dipercaya. (Suliyanto, 
2018 p. 254) Hasil pengukuran dapat dipercaya apabila dalam beberapa 
kali pelaksanaan pengukuran terhadap kelompok objek yang sama 
diperoleh hasil yang relative lama (aspek yang diukur belum berubah) 
meskipun tetap ada toleransi bila terjadi perbedaan. Jika perbedaan 
tersebut sangat besar dari waktu ke waktu, maka hasil pengukuran tidak 
dapat dipercaya (dikatakan tidak reliable). Uji realiabilitas kuesioner 
dalam penelitian digunakan metode split half item tersebut dibagi menjadi 
dua kelompok yaitu kelimpok item ganjil dan kelompok item genap. 
Kemudian masing-masing kelompok skor tiap itemnya dijumlahkan 
sehinga menghasilkan skor total. Apabila korelasi 0,7 maka dikatakan item 
tersebut memberikan tingkat reliabel yang cukup, sebaliknya apabila nilai 
korelasi dibawah 0,7 maka dikatakan item tersebut kurang reliabel. 
Adapun rumus untuk mencari reliabilitas adalah sebagai berikut:  
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(Simamora, et al., 2004 p. 77) 
Keterangan :  
ri = Reliabilitas instrument  
k = Banyaknya butir pernyataan atau kusioner 
Σσt2 = Jumlah varians butir  
σt2 = Varians total. 
Berdasarkan perhitungan akan didapat reliabilitas instrument dari  
masing-masing butir kusioner. 
G. Teknik Analisis Data 
1.   Analisis Korelasi Rank Spearman 
Analisis ini bertujuan untuk mengetahui ada tidaknya hubungan antara 
variabel Iklan (X1), Promosi Penjualan (X2), Pemasaran Langsung (X3), 
dan Hubungan Masyarakat (X4) terhadap Keputusan Berkunjung (Y) 
secara parsial. Adapun rumus yang digunakan adalah sebagai berikut 
(Sugiyono, 2017 p. 357): 
 
 
Keterangan :  
                                    
d = Difference, D adalah beda antara jenjang setiap subjek 
n = Banyaknya Subjek 
𝑟𝑠    
 ∑𝑑 






Arah korelasi dinyatakan dalam tanda + (plus) dan – (minus). Tanda 
plus menunjukkan korelasi sejajar, yaitu makin tinggi nilai X, makin tinggi 
nilai Y atau kenaikan nilai X diikuti kenaikan nilai Y. Sedangkan tanda 
minus menunjukkan korelasi berlawanan arah, yaitu makin rendah nilai X, 
makin rendah Y atau kenaikkan X diikuti penurunan nilai Y sedangkan 
harga r dan ρ akan dikonsultasikan dengan tabel interprestasi nilai r 
sebagai berikut. 
Tabel 5 
Interprestasi Koefisien Korelasi (nilai r) 
Interval Tingkat hubungan 
0,000 - 0,199 Sangat rendah 
0,200 – 0,399 Rendah 
0,400 – 0,599 Cukup 
0,600 – 0,799 Kuat 
0,800 – 1,000 Sangat kuat 
(Sugiyono, 2017:278) 
2. Uji Signifikansi Rank Spearman 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, 
akan digunakan langkah-langahnya adalah : 
1) Formulasi Hipotesis 
Hipotesis statistik yang akan diuji dapat diformulasikan : 
a) Formulasi Hipotesis 1 





dengan keputusan berkunjung (Y) Wisatawan 
Domestik Desa Wisata Mangrove Pandansari 
Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes.  
2)) Ha : ρ ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan Iklan (X1) 
dengan  
keputusan berkunjung (Y) Wisatawan Domestik 
Desa Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan 
Brebes Kabupaten Brebes. 
b) Formulasi Hipotesis 2  
1)) Ho : ρ = 0 Tidak terdapat hubungan yang signifikan Promosi  
Penjualan (X2) dengan keputusan berkunjung (Y) 
Wisatawan Domestik Desa Wisata Mangrove 
Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. 
2)) Ha : ρ ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan signifikan 
Promosi Penjualan (X2) dengan keputusan 
berkunjung (Y) Wisatawan Domestik Desa Wisata 
Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes 
Kabupaten Brebes. 
c) Formulasi Hipotesis 3 
1)) Ho : ρ = 0 Tidak terdapat hubungan yang signifikan signi fikan  
Pemasaran Langsung (X3) dengan keputusan 





Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten 
Brebes. 
2)) Ha : ρ ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan signifikan  
Pemasaran Langsung (X3) dengan keputusan 
berkunjung (Y) Wisatawan Domestik Desa Wisata 
Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes 
Kabupaten Brebes. 
d) Formulasi hipotesis 4 
1)) Ho : ρ = 0  Tidak terdapat hubungan yang signifikan signifikan  
Hubungan Masyarakat (X4) dengan keputusan 
berkunjung (Y) Wisatawan Domestik Desa Wisata 
Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes 
Kabupaten Brebes. 
2)) Ha : ρ ≠ 0  Terdapat hubungan yang signifikan signifikan  
Hubungan Masyarakat (X4) dengan keputusan 
berkunjung (Y) Wisatawan Domestik Desa Wisata 
Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes 
Kabupaten Brebes. 
2) Taraf Signifikansi 
Untuk menguji taraf signifikan dari koefisien korelasi yang 
diperoleh, akan digunakan uji z dua pihak dengan mengunakan tingkat 
signifikan sebesar 95% (atau α=  5%) 





Ho ditolak Ho ditolak Ho diterima 
α/2 α/2 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu ; 
 
Ho diterima apabila -ztabel  zhitung  ztabel 






a. Menghitung Nilai Zhitung 
  Adapun untuk  menguji signifikansi digunakan rumus sebagai 
berikut : 
Zhitung = rs  
Keterangan : 
Z  : Besarnya Zhitung 
rs  : Koefisien korelasi spearman 
n  : Jumlah sampel 
b. Keputusan Ho ditolak atau diterima 
3. Analisis Korelasi Berganda 
Analisis korelasi berganda adalah alat ukur untuk mengetahui 
pautan atau hubungan atara beberapa variabel bebas Iklan, Promosi 





bersama-sama atau secara simultan terhadap variabel terikat (Keputusan 
Berkunjung) (Djarwanto, et al., 2011 p. 93). Besanya nilai koefisien 
korelasi berganda  dapat ditunjukan oleh arah serta kuatnya pengaruh 
antara dua atau lebih variabel independen terhadap satu variabel 
dependen. Analisis korelasi berganda bertujuan untuk mengetahui kuat 
tidaknya hubungan beberapa variable bebas terhadap variable terikat. 




















   
Keterangan : 
1234y
R  = Korelasi ganda antara variabel X1, X2, X3, dan X4 secara bersama-
sama   dengan variabel Y 
1y
r  = Koefisien korelasi antara X1 dan Y 
2y
r = Koefisien korelasi antara X2 dan Y 
3y
r  = Koefisien korelasi a ntara X3 dan Y 
4y
r = Koefisien korelasi antara X4 dan Y 
1234r  = Koefisiensi korelasi antara X1, X2, X3, dan X4. 
1234
2r  = Koefisiensi korelasi antara X1, X2, X3, dan X4 kuadrat 
Untuk mencari 1234r  sebagai berikut : 






























































































4. Uji Signifikansi Korelasi Berganda. 
1) Formulasi Hipotesis. 
Ho :    , Tidak terdapat pengaruh yang signifikan Iklan, Promosi 
penjualan, Pemasaran Langsung, dan Hubungan 
Masyarakat secara bersama-sama terhadap Keputusan 





Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten 
Brebes.  
      , Terdapat pengaruh yang signifikan Iklan, Promosi 
penjualan, Pemasaran Langsung, dan Hubungan 
Masyarakat secara bersama-sama terhadap Keputusan 
Berkunjung Wisatawan Domestik Desa Wisata 
Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten 
Brebes.  
2) Kriteria Pengujian Hipotesis 
Dalam Penelitian ini kriteria diterima atau ditolak dalam 
pengujian hipotesis yaitu : 
Jika Fhitung ≥ Ftabel, maka H0 ditolak 
Jika Fhitung < Ftabel, maka H0 diterima 
 
   
             daerah terima                      daerah tolak 
  
  
5.  Perhitungan nilai F. 
Untuk menguji koefisien korelasi berganda, uji statistiknya 








    
    




F = Besarnya F hitung 
R = Koefisien koefisien linear berganda 
N = Banyaknya data 
K = Banyaknya variabel bebas  
Kesimpulan :    diterima atau ditolak 
6. Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi (R
2
) dilakukan untuk melihat adanya 
hubungan yang sempurna atau tidak, yang ditunjukkan pada apakah 
perubahan variabel bebas ( Iklan, promosi penjualan, penjualan langsung 
dan hubungan masyarakat ) akan diikuti oleh variabel terikat (Keputusan 
Berkunjung ) pada proporsi yang sama. Pengujian ini dengan melihat nilai 
R square (R
2
). Nilai koefisien determinasi adalah antara 0 sampai dengan 
1, selanjutnya nilai R
2 
yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel 
bebas dalam menjelaskan variasi variabel terikat amat terbatas. Nilai yang 
mendekati 1 berarti variabel-variabel bebas memberikan hampir semua 
informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel terikat 













HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Objek Penelitian 
1. Sejarah Singkat Perusahaan 
Berbicara mengenai Brebes pasti tidak bisa lepas dari produk 
andalannya Telor Asin Brebes. Selain memiliki makanan yang sudah 
sangat populer dan digemari rupanya ada lokasi wisata seperti mutiara di 
daerah yang satu ini. Namanya adalah Hutan Mangrove Brebes 
Pandansari.  Lokasi ini sebenarnya menjadi lokasi ekowisata „secara tidak 
sengaja‟. Berawal dari terjangan abrasi pada tahun 1990. Warga Desa 
Pandansari kemudian berusaha melakukan operasi penyelamatan pantai 
dengan menanam pohon mangrove untuk mencegah hal yang sama 
terulang kembali.  
Walau terbilang baru, pengembangan hutan mangrove ini telah 
memakan waktu selama 10 Tahun dengan awal dipelopori oleh Mashadi. 
Upaya tersebut berhasil dan mulai datanglah LSM dan organisasi bahkan 
Pramuka membantu merestorasi ekosistem Hutan Mangrove di sekitar 
Dukuh Pandansari. Hutan mangrove Brebes adalah salah satu contoh 
sukses penghijauan pesisir pantai. Lahan seluas 200 hektar ini sudah 
menjadi tempat tinggal yang nyaman bagi  2 juta lebih pohon mangrove 





untuk menanggulangi abrasi tapi juga efektif untuk benteng hidup ketika 





keberadaan hutan bakau yang memancing biota laut untuk berkembang 
biak. Setelah hutan bakau Pandansari Brebes ini kembali hijau, satwa liar 
pun kembali berdatangan seperti burung bangau, udang, reptil hingga ikan. 
Manfaat lain selain mendapatkan hasil laut yang semakin bertambah juga 
tambahan dari potensi wisata trekking hutan mangrove. 
Wisatawan yang ingin menjelajah kawasan hutan mengrove ini 
akan dikenakan biaya tiket. Pengunjung perlu membayar uang tiket 
sebesar Rp20.000 dan Rp25.000 untuk hari libur. Harga tersebut sudah 
naik sejak tahun 2016 yang mulanya Rp15.000. Pengunjung bebas untuk 
menjelajah tanpa ada batasan waktu. Daerah ekowisata ini buka dari pagi 
hari hingga sore hari. Karena tidak ada batasan waktu untuk berkunjung. 
Hanya saja tidak disarankan untuk menginap karena tidak ada sarana 
seperti listrik yang tersedia. 
Pengunjung yang ingin menjelajah kawasan ekowisata ini, 
mungkin memerlukan waktu seharian karena cukup luas. Selain itu 
wahana yang disediakan cukup banyak, apalagi untuk menambah 
wawasan. Dari wahana wisata ke wahana yang lain pengunjung akan terus 
melihat berbagai slogan. Berisi ajakan untuk menjaga dan mencintai 
lingkungan sekitar. Usaha dari warga sekitar ditambah kerjasama dari 
pemerintah setempat ini tidak heran jika kawasan wisata ini menerima 






Sama seperti kawasan wisata lainnya pengunjung mendapatkan 
akses fasiltas. Mulai dari lahan parkir, mushola, kamar kecil hingga 
warung untuk jajan dan makan juga tersedia di area hutan mangrove. 
Tetapi, seperti yang sudah disebutkan sebelumnya tidak disediakan 
fasilitas penginapan. Selain menikmati fasilitas-fasilitas wisata edukasi 
yang tersedia. Pengunjung juga dimanjakan dengan adanya fasilitas 
menara dan jembatan panjang. Fasilitas ini sudah dibangun sejak tahun 
2016 lalu. 
Untuk lokasi hutan mangrove Brebes ini berlokasi di pesisir pantai 
utara, tepatnya di desa kaliwlingi, pandansari, kecamatan Brebes, 
kabupaten Brebes, jawa tengah.Untuk mencapai ke lokasi hutan mangrove 
sebenarnya sangat mudah sekali sebab tidak jauh dari lokasi kota Brebes 
kira-kira sekitar 10 km untuk mencapai pada lokasi tersebut. 
 
B. Gambaran Umum Responden 
Untuk mengetahui gambaran responden maka akan dibahas tentang jenis kelamin 
dan usia responden. 
1. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Kriteria responden berdasarkan jenis kelamin, peneliti menggunakannya 
untuk membedakan responden laki-laki dan perempuan. Jumlah responden 
berdasarkan jenis kelamin dapat dilihat pada tabel dibawah ini. 
Tabel 6 
Profil Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 





1. Laki-laki 42 42% 
2. Perempuan 58 58% 
 Jumlah 100 100% 
Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa perempuan, masih 
mendominasi menjadi pembeli yaitu terdapat 58 orang perempuan atau 58% dan 
laki-laki berjumlah 42 atau 42%. Maka dapat disimpulkan bahwa mayoritas 
responden dalam penelitian ini adalah responden dengan jenis kelamin 
perempuan. 
2. Usia Responden. 
Kriteria responden berdasarkan umur dibagi kedalam empat kategori yaitu 
umur 18-30 tahun, 31-40 tahun, 41-50 tahun, dan lebih dari 50 tahun. Peneliti 
menggunakan umur dari mulai 18 sampai lebih dari 50 tahun. 
Tabel 7 
Profil Responden Berdasarkan Umur 
 
No. Umur Jumlah Prosentase 
1. 18-30 tahun 95 95% 
2. 31-40 tahun 3 3% 
3. 41-50 tahun 0 0% 
4. >50 tahun 2 5% 
 Jumlah 100 100% 
 
Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui bahwa usia responden berbeda-
beda, diantaranya untuk usia 18-30 tahun menduduki jumlah terbanyak yaitu 95 
atau 95%. 





1. Uji Validitas 
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau tidaknya suatu kuisioner. 
Suatu kuisioner dikatakan valid jika pernyataan pada kusioner mampu untuk 
mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuisioner tersebut. Cara 
menentukan valid tidaknya suatu instrumen variabel yaitu dengan melihat 
Corrected item-total correlation pada SPSS. Jika r hitung > r tabel maka 
dinyatakan valid, sedangkan jika r hitung < r tabel maka dinyatakan tidak valid.   
a) Uji Validitas Variabel Keputusan Berkunjung (Y) 
Jumlah butir pernyataan variabel keputusan berkunjung 
sebanyak 8 butir pernyataan, sebelum dilakukan penelitian kepada 
100 responden dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar 
responden terlebih dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid atau 
tidaknya dengan taraf signifikan 5% atau 0,05 dan (N=30) maka 
didapat r tabel sebesar 0,361. Dari hasil analisis ke 8 butir pernyataan 
tersebut setelah dilakukan perhitungan dengan menggunakan rumus 
Product Moment Coefficient of Correlation dibantu aplikasi SPSS 
versi 22 ternyata ke 8 pernyataan dikatakan valid. Karena hasil 
rhitung> rtabel. Dengan demikian 8 butir pernyataan tesebut layak 
digunakan untuk mengumpulkan data penelitian variabel keputusan 
berkunjung, adapun perhitungan uji validitas item untuk variabel 
keputusan berkunjung dengan 30 orang non responden ada pada 
lampiran. Adapun rekap 30 orang non responden selengkapnya dapat 









Rekapitulasi Hasil Uji Validitas Item Keputusan Berkunjung 
No. Item r hitung r table Keterangan 
1  0,436 0,361 Valid 
2 0,540 0,361 Valid 
3 0,478 0,361 Valid 
4 0,662 0,361 Valid 
5 0,649 0,361 Valid 
6 0,461 0,361 Valid 
7 0,715 0,361 Valid 
8 0,701 0,361 Valid 
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS.22 
 
b) Uji Validitas Variabel Iklan (X1) 
Jumlah butir pernyataan variabel Iklan adalah sebanyak 8 butir 
pernyataan, sebelum dilakukan penelitian kepada 100 responden dilakukan 
pengujian uji validitas dengan 30 orang diluar responden terlebih dahulu, 
untuk mengetahui kuesioner valid atau tidaknya dengan taraf signifikan 
0,05 dan (N= 30) maka dapat rtabel = 0,361, dari hasil analisis ke 8 butir 
pernyataan tersebut setelah dilakukan perhitungan menggunakan rumus 
korelasi product moment dibantu aplikasi SPSS.22 ternyata ke 8 butir 
pernyataan dinyatakan valid. Karena hasil dari rhitung> rtabel. Dengan 





mengumpulkan data penelitian variabel Iklan, adapun perhitungan 
pengujian uji validitas item untuk variabel Iklan dengan 30 orang non 
responden ada pada lampiran. Adapun rekap hitung validitas 30 orang non 
responden selengkapnya dapat dilihat pada tabel dibawah ini. 
Tabel 9 
Rekapitulasi Hasil Pengujian Uji Validitas item Iklan 
No. Item r hitung r table Keterangan 
1 0,592 0,361 Valid 
2 0,590 0,361 Valid 
3 0,789 0,361 Valid 
4 0,693 0,361 Valid 
5 0,686 0,361 Valid 
6 0,795 0,361 Valid 
7 0,540 0,361 Valid 
8 0,497 0,361 Valid 
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS.22 (Data diolah, 2020) 
c) Uji Validitas Variabel Promosi Penjualan (X2) 
Jumlah butir butir pernyataan variabel Promosi Penjualan adalah 
sebanyak 8 butir pernyataan, sebelum dilakukan penelitian kepada 100 
responden dilakukan pengujian uji validitas dengan 30 orang diluar 
responden terlebih dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid atau tidaknya 
dengan taraf signifikan 0,05 dan (N= 30) maka dapat rtabel = 0,361, dari 
hasil analisis ke 8 butir pernyataan tersebut setelah dilakukan perhitungan 
menggunakan rumus korelasi product moment dibantu aplikasi SPSS.22 
ternyata ke 8 butir pernyataan dinyatakan valid. Karena hasil dari rhitung> 
rtabel. Dengan demikian 8 butir pernyataan tersebut layak digunakan untuk 





perhitungan pengujian uji validitas item untuk variabel Promosi Penjualan  
dengan 30 orang non responden ada pada lampiran. Adapun rekap hitung 
validitas 30 orang non responden selengkapnya dapat dilihat pada tabel 
dibawah ini. 
Tabel 10 
Rekapitulasi Hasil Pengujian Uji Validitas item Promosi Penjualan. 
No. Item r hitung r table Keterangan 
1 0,674 0,361 Valid 
2 0,649 0,361 Valid 
3 0,714 0,361 Valid 
4 0,753 0,361 Valid 
5 0,726 0,361 Valid 
6 0,369 0,361 Valid 
7 0,480 0,361 Valid 
8 0,753 0,361 Valid 
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS.22 (Data diolah, 2020) 
d) Uji Validitas Variabel Pemasaran Langsung (X3) 
Jumlah butir pernyataan variabel Pemasaran Langsung adalah 
sebanyak 8 butir pernyataan, sebelum dilakukan penelitian kepada 100 
responden dilakukan pengujian uji validitas dengan 30 orang diluar 
responden terlebih dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid atau tidaknya 
dengan taraf signifikan 0,05 dan (N= 30) maka dapat rtabel = 0,361, dari 
hasil analisis ke 8 butir pernyataan tersebut setelah dilakukan perhitungan 
menggunakan rumus korelasi product moment dibantu aplikasi SPSS.22 
ternyata ke 8 butir pernyataan dinyatakan valid. Karena hasil dari rhitung> 
rtabel. Dengan demikian 8 butir pernyataan tersebut layak digunakan untuk 





perhitungan pengujian uji validitas item untuk variabel Pemasaran 
Langsung dengan 30 orang non responden ada pada lampiran. Adapun 
rekap hitung validitas 30 orang non responden selengkapnya dapat dilihat 
pada tabel dibawah ini. 
Tabel 11 
Rekapitulasi Hasil Pengujian Uji Validitas item Pemasaran Langsung 
No. Item r hitung r table Keterangan 
1   0,640 0,361 Valid 
2 0,741 0,361 Valid 
3 0,461 0,361 Valid 
4 0,719 0,361 Valid 
5 0,603 0,361 Valid 
6 0,741 0,361 Valid 
7 0,384 0,361 Valid 
8 0,410 0,361 Valid 
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS.22 (Data diolah, 2020) 
e) Uji Validitas Variabel Hubungan Masyarakat (X4) 
Jumlah butir pernyataan variabel Hubungan Masyarakat adalah 
sebanyak 8 butir pernyataan, sebelum dilakukan penelitian kepada 100 
responden dilakukan pengujian uji validitas dengan 30 orang diluar 
responden terlebih dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid atau tidaknya 
dengan taraf signifikan 0,05 dan (N= 30) maka dapat rtabel = 0,361, dari 
hasil analisis ke 8 butir pernyataan tersebut setelah dilakukan perhitungan 
menggunakan rumus korelasi product moment dibantu aplikasi SPSS.22 
ternyata ke 8 butir pernyataan dinyatakan valid. Karena hasil dari rhitung> 
rtabel. Dengan demikian 8 butir pernyataan tersebut layak digunakan untuk 





perhitungan pengujian uji validitas item untuk variabel Hubungan 
Masyarakat dengan 30 orang non responden ada pada lampiran. Adapun 
rekap hitung validitas 30 orang non responden selengkapnya dapat dilihat 
pada tabel dibawah ini. 
Tabel 12 
Rekapitulasi Hasil Pengujian Uji Validitas item Hubungan Masyarakat 
No. Item r hitung r table Keterangan 
1 0,485 0,361 Valid 
2 0,774 0,361 Valid 
3 0,742 0,361 Valid 
4 0,461 0,361 Valid 
5 0,567 0,361 Valid 
6 0,591 0,361 Valid 
7 0,726 0,361 Valid 
8 0,378 0,361 Valid 
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS.22 (Data diolah, 2020) 
2. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas merupakan alat untuk menguji kekonsistenan jawaban 
responden pertanyaan di kuisioner. Suatu kuisioner dikatakan reliabel jika 
jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke 
waktu (Ghozali, 2018: 45). Untuk mengukur reliabilitas dari instrumen penelitian 
ini dilakukan dengan Cronbach’s Alpha. Koefisien Cronbach’s Alpha yang > 0,70 
menunjukan kehandalan (reabilitas) instrumen (bila dilakukan penelitian ulang 











a. Uji Reliabilitas Variabel Keputusan Berkunjung (Y) 
Tabel 13 
Uji Reliabilitas Variabel Keputusan Berkunjung (Y) 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.851 8 
 
Dari tabel perhitungan SPSS diatas, Nilai Cronbach’s Alpha 
sebesar 0,851. Karena nilai 0,851 > 0,70 maka instrumen Keputusan 
Berkunjung  (Y) reliable. 
b. Uji Reabilitas Variabel Iklan (X1)   
Tabel 14 
Uji Reliabilitas Variabel Iklan (X1) 
Reliability Statistics 







 Dari tabel perhitungan SPSS diatas, Nilai Cronbach’s Alpha 
sebesar 0,866. Karena nilai 0,866 > 0,70 maka instrumen Iklan (X1)  
reliabel. 
c. Uji Reabilitas Variabel Promosi Penjualan (X2)   
Tabel 15 
Uji Reliabilitas Variabel 





Dari tabel perhitungan SPSS diatas, Nilai Cronbach’s Alpha 
sebesar 0,781. Karena nilai 0,781 > 0,70 maka instrumen Promosi 
Penjualan (X2)  reliabel. 
d. Uji Reliabilitas Variabel Pemasaran Langsung (X3) 
 
Tabel 16 
Uji Reliabilitas Variabel Pemasaran Langsung (X3) 
Reliability Statistics 
Reliability Statistics 






Cronbach's Alpha N of Items 
.745 8 
 
Dari tabel perhitungan SPSS diatas, Nilai Cronbach’s Alpha 




e.  Uji Reliabilitas Variabel Hubungan Masyarakat (X4) 
Tabel 17 
Uji Reliabilitas Variabel Hubungan Masyarakat (X4) 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.0.713 8 
 
Dari tabel perhitungan SPSS diatas, Nilai Cronbach’s Alpha 
sebesar 0,713. Karena nilai 0,713 > 0,70 maka instrument Hubungan 
Masyarakat (X4) reliabel. 





Analisis yang digunakan dalam penelitian ini yaitu analisis korelasi rank spearman, 
analisis kolerasi berganda, dan analisis koefisien determinasi. Analisis ini 
menggunakan bantuan progam SPSS.22.  
1. Analisis Korelasi Rank Spearman 
Analisis Korelasi Rank Spearman digunakan untuk menguji hipotesis satu 
hipotesis dua, hipotesis tiga dan hipotesis empat yaitu untuk mengetahui 
hubungan Iklan (X1), Promosi Pemasaran (X2), Pemasaran Langsung (X3) dan 
Hubungan Masyarakat (X4) terhadap Keputusan Berkunjung Wisatawan 
Domestik Desa Wisata Mangrove Pandasari Kecamatan Brebes Kabupaten 
Brebes. 
 
a. Analisis Korelasi antara Iklan dengan Keputusan Berkunjung. 
Untuk memperoleh besarnya pengaruh antara variabel Iklan dengan 
Keputusan Berkunjung dihitung dari kata dengan menggunakan korelasi 
rank spearman adalah sebagai berikut : 
Tabel 18 
Uji Koefisien Korelasi Rank Spearman Iklan dengan 
Keputusan Berkunjung 
Correlations 
 X1 Y 
Spearman's rho X1 Correlation Coefficient 1,000 ,573
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Y Correlation Coefficient ,573
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 





**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Berdasarkan hasil perhitungan koefisien korelasi Rank Spearman 
diperoleh nilai rs sebesar 0,573. Nilai rs sebesar 0,573 lalu diinterprestasikan 
dengan tabel interprestasi nilai r berada pada interval 0,400 – 0,599. Hal ini 
artinya hubungan iklan dengan keputusan berkunjung tergolong cukup dan 
bersifat positif. Positif artinya jika Iklan (X1) meningkat maka keputusan 
Berkunjung (Y) pada Wisata Mangrove Pandansari juga ikut meningkat, 
sebaliknya jika Iklan (X1) menurun maka keputusan berkunjung Wisata 
Mangrove Pandansari juga ikut menurun. 
 
1) Uji Signifikansi Koefisien Korelasi Rank Spearman Iklan dengan 
Keputusan Berkunjung 
Langkah - langkah yang ditempuh antara lain : 
a) Formula Hipotesis 
Ho : ρ = 0  Tidak terdapat hubungan yang signifikan Iklan 
terhadap Keputusan Berkunjung Wisatawan 
Domestik Desa Wisata Mangrove Pandansari 
Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. 
Hi : ρ  0 Terdapat hubungan yang signifikan signifikan Iklan 
terhadap Keputusan Berkunjung Wisatawan 
Domestik Desa Wisata Mangrove Pandansari 
Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. 









Daerah  diterimaan Ho 
/ / 
b) Kriteria Pengujian Hipotesis 
Ho diterima apabila  =  -1,96 ≤ z ≤ 1,96 
Ho ditolak apabila = z > 1,96 atau z < -1,96 
c) Menghitung Nilai Zhitung 
Zhitung = rs√(   )  
Keterangan : 
Z  : Besarnya Zhitung 
rs  : Koefisien korelasi spearman 
n  : Jumlah sampel 
Maka : 
Zhitung = rs√(   ) 
= 0,573 √(     ) 
= 0,573 √   
= 0,573 . 9,949 
= 5,701 
Kurva 1 









Dari perhitungan Zhitung diperoleh nilai sebesar 5,701 yang 
kemudian dibandingkan dengan Ztabel 1,96 yang ternyata Zhitung = 
5,701 > Ztabel = 1,96 dengan demikian hipotesis nol ditolak dan 
hipotesis alternatif diterima. Artinya terdapat hubungan yang 
signifikan iklan dengan keputusan berkunjung wisatawan domestik 
Desa Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten 
Brebes. 
b. Analisis Korelasi antara Promosi Penjualan dengan Keputusan 
Berkunjung. 
Untuk memperoleh besarnya pengaruh antara variabel Promosi Penjualan 
dengan Keputusan Berkunjung dihitung dari kata dengan menggunakan 
korelasi rank spearman adalah sebagai berikut : 
 
Tabel 19 
Uji Koefisien Korelasi Rank Spearman Promosi Penjulan 
dengan Keputusan Berkunjung 
  
Correlations 
 X2 Y 
Spearman's rho X2 Correlation Coefficient 1,000 ,539
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Y Correlation Coefficient ,539
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 
Berdasarkan hasil perhitungan koefisien korelasi Rank Spearman 





diinterprestasikan dengan tabel interprestasi nilai r berada pada interval 
0,400 – 0,599. Hal ini artinya hubungan promosi penjualan dengan 
keputusan berkunjung tergolong cukup dan bersifat positif. Positif artinya 
jika promosi penjualan  (X2) meningkat maka keputusan berkunjung (Y) 
pada Wisata Mangrove Pandansari ikut meningkat, sebaliknya jika 
Promosi Penjualan (X2) menurun maka keputusan berkunjung pada Wisata 
Mangrove Pandansari juga ikut menurun. 
1) Uji Signifikansi Koefisien Korelasi Rank Spearman Promosi 
Penjualan dengan Keputusan Berkunjung 
Langkah - langkah yang ditempuh antara lain : 
a) Formula Hipotesis 
Ho : ρ = 0  Tidak terdapat hubungan yang signifikan Promosi 
Penjualan terhadap Keputusan Berkunjung 
Wisatawan Domestik Desa Wisata Mangrove 
Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. 
Hi : ρ  0 Terdapat hubungan yang signifikan signifikan 
Promosi Penjualan terhadap Keputusan Berkunjung 
Wisatawan Domestik Desa Wisata Mangrove 
Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. 
Taraf Signifikansi sebesar 95% atau α=  5% (Sugiyono, 2015 : 187). 
b) Kriteria Pengujian Hipotesis 
Ho diterima apabila  =  -1,96 ≤ z ≤ 1,96 









Daerah  diterimaan Ho 
/ / 
c) Menghitung Nilai Zhitung 
Zhitung = rs√(   )  
Keterangan : 
Z  : Besarnya Zhitung 
rs  : Koefisien korelasi spearman 
n  : Jumlah sampel 
Maka : 
Zhitung = rs√(   ) 
= 0,539 √(     ) 
= 0,539 √   
= 0,539 . 9,949 
= 5,362 
Kurva 2 




         -1,96                                                     1,96  5,362  
Dari perhitungan Zhitung diperoleh nilai sebesar 5,362 yang 
kemudian dibandingkan dengan Ztabel 1,96 yang ternyata Zhitung = 
5,362 > Ztabel = 1,96 dengan demikian hipotesis nol ditolak dan 





signifikan promosi penjualan dengan keputusan berkunjung 
wisatawan domestik Desa Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan 
Brebes Kabupaten Brebes. 
c. Analisis Korelasi antara Pemasaran Langsung dengan Keputusan 
Berkunjung. Untuk memperoleh besarnya pengaruh antara variabel 
Pemasaran Langsung dengan Keputusan Berkunjung dihitung dari kata 
dengan menggunakan korelasi rank spearman adalah sebagai berikut : 
Tabel 20 
Uji Koefisien Korelasi Rank Spearman Pemasaran Langsung 
dengan Keputusan Berkunjung 
Correlations 
 X3 Y 
Spearman's rho X3 Correlation Coefficient 1,000 ,663
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Y Correlation Coefficient ,663
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 
Berdasarkan hasil perhitungan koefisien korelasi Rank Spearman 
diperoleh nilai rs sebesar 0,663. Nilai rs sebesar 0,663 lalu 
diinterprestasikan dengan tabel interprestasi nilai r berada pada interval 
0,600-0,799. Hal ini artinya hubungan pemasaran langsung dengan 
keputusan berkunjung tergolong kuat dan bersifat positif. Positif artinya 
jika Pemasaran Langsung (X3) meningkat maka keputusan berkunjung (Y) 





Pemasaran Langsung (X3) menurun maka keputusan berkunjung pada 
Wisata Mangrove Pandansari juga ikut menurun. 
1) Uji Signifikansi Koefisien Korelasi Rank Spearman Pemasaran 
Langsung dengan Keputusan Berkunjung 
Langkah - langkah yang ditempuh antara lain : 
a) Formula Hipotesis 
Ho : ρ = 0  Tidak terdapat hubungan yang signifikan Pemasaran 
Langsung terhadap Keputusan Berkunjung 
Wisatawan Domestik Desa Wisata Mangrove 
Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. 
Hi : ρ  0 Terdapat hubungan yang signifikan signifikan 
Pemasaran Langsung terhadap Keputusan 
Berkunjung Wisatawan Domestik Desa Wisata 
Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten 
Brebes. 
Taraf Signifikansi sebesar 95% atau α=  5% (Sugiyono, 2015 : 187). 
b) Kriteria Pengujian Hipotesis 
Ho diterima apabila  =  -1,96 ≤ z ≤ 1,96 
Ho ditolak apabila = z > 1,96 atau z < -1,96 
c) Menghitung Nilai Zhitung 
Zhitung = rs√(   )  
Keterangan : 









Daerah  diterimaan Ho 
/ / 
rs  : Koefisien korelasi spearman 
n  : Jumlah sampel 
Maka : 
Zhitung = rs√(   ) 
= 0,663 √(     ) 
= 0,663 √   
= 0,663 . 9,949 
= 6,596 
Kurva 3 




         -1,96                                                     1,96  6,596  
Dari perhitungan Zhitung diperoleh nilai sebesar 6,596 yang 
kemudian dibandingkan dengan Ztabel 1,96 yang ternyata Zhitung = 
6,596 > Ztabel = 1,96 dengan demikian hipotesis nol ditolak dan 
hipotesis alternatif diterima. Artinya terdapat hubungan yang 
signifikan pemasaran langsung dengan keputusan berkunjung 
wisatawan domestik Desa Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan 
Brebes Kabupaten Brebes. 
d. Analisis Korelasi antara Hubungan Masyarakat dengan Keputusan 





Hubungan Masyarakat dengan Keputusan Berkunjung dihitung dari kata 
dengan menggunakan korelasi rank spearman adalah sebagai berikut : 
Tabel 21 
Uji Koefisien Korelasi Rank Spearman Hubungan Masyarakat  
dengan Keputusan Berkunjung 
Correlations 
 X4 Y 
Spearman's rho X4 Correlation Coefficient 1,000 ,466
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Y Correlation Coefficient ,466
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 
Berdasarkan hasil perhitungan koefisien korelasi Rank Spearman 
diperoleh nilai rs sebesar 0,466. Nilai rs sebesar 0,466 lalu 
diinterprestasikan dengan tabel interprestasi nilai r berada pada interval 
0,400-0,599. Hal ini artinya hubungan variabel Hubungan Masyarakat 
dengan keputusan berkunjung tergolong cukup dan bersifat positif. Positif 
artinya jika Hubungan Masyarakat (X4) meningkat maka keputusan 
berkunjung (Y) pada Wisata Mangrove Pandansari ikut meningkat, 
sebaliknya jika Hubungan Masyarakat (X4) menurun maka keputusan 
berkunjung pada Wisata Mangrove Pandansari juga ikut menurun. 
1) Uji Signifikansi Koefisien Korelasi Rank Spearman Hubungan 
Masyarakat dengan Keputusan Berkunjung 
Langkah - langkah yang ditempuh antara lain : 





Ho : ρ = 0  Tidak terdapat hubungan yang signifikan Hubungan 
Masyarakat terhadap Keputusan Berkunjung 
Wisatawan Domestik Desa Wisata Mangrove 
Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. 
Hi : ρ  0 Terdapat hubungan yang signifikan signifikan 
Hubungan Masyarakat terhadap Keputusan 
Berkunjung Wisatawan Domestik Desa Wisata 
Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten 
Brebes. 
Taraf Signifikansi sebesar 95% atau α=  5% (Sugiyono, 2015 : 187). 
b) Kriteria Pengujian Hipotesis 
Ho diterima apabila  =  -1,96 ≤ z ≤ 1,96 
Ho ditolak apabila = z > 1,96 atau z < -1,96 
 
c) Menghitung Nilai Zhitung 
Zhitung = rs√(   )  
Keterangan : 
Z  : Besarnya Zhitung 
rs  : Koefisien korelasi spearman 
n  : Jumlah sampel 
Maka : 
Zhitung = rs√(   ) 









Daerah  diterimaan Ho 
/ / 
= 0,466 √   
= 0,466 . 9,949 
= 4,636 
Kurva 4 




         -1,96                                                     1,96  4,636  
Dari perhitungan Zhitung diperoleh nilai sebesar 4,636 yang 
kemudian dibandingkan dengan Ztabel 1,96 yang ternyata Zhitung = 
4,636 > Ztabel = 1,96 dengan demikian hipotesis nol ditolak dan 
hipotesis alternatif diterima. Artinya terdapat hubungan yang 
signifikan hubungan masyarakat dengan keputusan berkunjung 
wisatawan domestik Desa Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan 
Brebes Kabupaten Brebes. 
2. Analisis Korelasi Berganda 
Untuk mengetahui seberapa besar hubungan antara variabel Iklan, 
Promosi Penjualan, Pemasaran Langsung, dan Hubungan Masyarakat secara 
simultan dengan keputusan pembelian digunakan analisis korelasi berganda. 
Tabel 22 
Analisis Korelasi Berganda 
Correlations 





















Sig. (2-tailed) . ,000 ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) ,000 . ,000 ,000 ,000 
N 
100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) ,000 ,000 . ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 . ,000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 . 
N 100 100 100 100 100 







a. Mencari nilai r3.21 dengan mengunakan rumus : 
r3.21= 
               
√(        




r3.2 = 0,697 
r3.1 = 0,585 
r1.2 = 0,557 
r3.21= 
                  
√(   (      







           
√(     ) (    )
 
r3.21= 
     
(     ) (     )
 
r3.21= 
     
     
 
r3.21= 0,551 
b. Mencari nilai ry2.1 dengan mengunakan rumus : 
ry21= 
             
√(     
   ) (      
 )
  
Dimana :  
ry1  = 0,585 
ry2  = 0,697 
r1.2 = 0,557 
ry21= 
                     
√(   (     ) 
  (  (     ) )
  
ry21= 
           
√(     ) (     )
  
ry21= 
           
(     )(     )
 
ry21= 
     
     
 
ry21= 0,553 
c. Mencari nilai ry3.1 dengan mengunakan rumus : 
ry3.1= 
             
√(     
   ) (      
 )
  





ry3  = 0,697 
ry1  = 0,585 
r1.3  = 0,585 
ry3.1= 
                   
√(   (     ) 
 ) (  (     ) )
  
ry3.1= 
            
√(     ) (     )
 
ry3.1= 
     
(     )(      ) 
 
ry3.1= 
     
      
 
ry3.1= 0,535 
d. Mencari nilai ry41 dengan mengunakan rumus : 
ry4.1= 
                
√(     




ry4  = 0,466 
ry1  = 0,577 
r1.4  = 0,573 
ry4.1= 
                   
√(   (     ) ) (  (     ) )
 
ry4.1= 
           
√(        ) (       )
 
ry4.1= 
     
(     )(     )
 
ry4.1= 
     







e. Mencari nilai korelasi berganda ( R ) dengan mengunnakan rumus : 
(1 - R
2
y1234) = (1 – r
2
y1) (1 – r
2
y21) (1 – r
2





y1234) = (1 – (0,585
2 
) (1 – (0,557)
2
 ) (1 – (0,535
2





y1234) = (0,658) (0,443) (0,714) (0,783) 
(1 - R
2
y1234) = 0,163 
 R   = (1 – 0,613
2
) 
 R   = (1 – 0,375)  
 R  = 0,625 
 Dari perhitungan diatas diperoleh nilai R= 0,625. Karena berada di 
interval (0,600-0,799) koefisien korelasi dengan demikian 
menunjukan hubungan yang kuat antara Iklan, Promosi Penjualan, 
Pemasaran Langsung dan Hubungan Masyarakat dengan keputusan 
berkunjung. Hubungan Iklan, Promosi Penjualan, Pemasaran 
Langsung dan Hubungan Masyarakat dengan keputusan berkunjung 
bersifat positif artinya apabila Iklan, Promosi Penjualan, Pemasaran 
Langsung dan Hubungan Masyarakat meningkat maka keputusan 
berkunjung akan meningkat, sebaliknya Iklan, Promosi Penjualan, 
Pemasaran Langsung dan Hubungan  Masyarakat menurun maka 
keputusan berkunjung akan menurun. 
3. Uji Signifikansi Koefisien Korelasi Berganda 
Uji signifikansi koefisien korelasi berganda digunakan untuk memperoleh 





Penjualan, Pemasaran Langsung dan Hubungan Masyarakat dengan keputusan 
Berkunjung. Langkah-langkah yang ditempuh adalah : 
a. Formula Hipotesis 
 ρ1 = ρ2 = ρ3 = 0 Tidak terdapat hubungan yang signifikan antara 
Iklan (X1), Promosi Penjualan (X2),Pemasaran 
Langsung  (X3) dan Hubungan Masyarakat (X4) 
secara bersama-sama dengan keputusan berkunjung 
(Y) Wisatawan Domestik Desa Wisata Mangrove 
Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. 
ρ1 = ρ2 = ρ3≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan antara Taraf  
Signifikan antara Iklan (X1), Promosi Penjualan 
(X2),Pemasaran Langsung  (X3) dan Hubungan 
Masyarakat (X4) secara bersama-sama dengan 
keputusan berkunjung (Y) Wisatawan Domestik 
Desa Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan 
Brebes Kabupaten Brebes. 
Untuk menguji signifikansi dari koefisien korelasi yang diperoleh, 
akan digunakan uji F dengan mengunakan tingkat signifikansi sebesar 95 
% ( atau α = 5% ) 
b. Kriteria Pengujian Hipotesis  
Jika Fhitung> Ftabel, maka Ho ditolak 
Jika Fhitung< Ftabel, maka Ho diterima 





Untuk menguji koefisien korelasi berganda uji statistiknya 
mengunakan rumus umum uji F sebagai berikut : 
Fhitung = 
    
(    )  (     )
              (Sugiyono, 2012:257) 
Keterangan : 
R  = 0,625 
N  = 100  
k   = 4 ( banyaknya variabel independen) 
Maka :  
Fhitung = 
    
(    )  (     )
 
Fhitung = 
        
(  (     ) )  (       )
 
Fhitung = 
       
(  (     )   
 
Fhitung = 
     
     
 











Dari hasil uji signifikansi koefisien korelasi berganda di atas didapat 
harga Fhitung sebesar 16,3 nilai tersebut selanjutnya dibandingakan dengan 
Ftabel dengan dk pembilang = (k) dan dk penyebut= (n-k-1), jadi dk 
pembilang= 4 dan dk penyebut= 95   dengan taraf  kesalahan 5% = 2,46. 
Ternyata harga Fhitung lebih besar dari Ftabel = maka Ho di tolak dan H1 
diterima artinya terdapat hubungan yang signifikan antara Iklan, Promosi 
Penjualan, Pemasaran Langsung dan Hubungan Masyarakat secara bersama-
sama dengan keputusan Berkunjung Wisatawan Domestik Desa Wisata 
Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. 
4. Analisis Koefisien Determinasi 
Koefisien Determinasi digunakan untuk menyatukan besar atau kecilnya 
kontribusi Iklan, Promosi Penjualan, Pemasaan Langsung, dan Hubungan 
Masyarakat secara bersama-sama dengan keputusan berkunjung Wisatawan. 
Adapun rumus koefisien determinasi adalah sebagai berikut : 
D = R
2
 x 100 % 
D = 0,625
2
 x 100 % 
D = 0,391 x 100% 
D = 39,1% 
Besarnya koefesien determinasi berdasarkan analisis di atas yaitu sebesar 
0,391. Berarti keragaman total yang dijelaskan model hubungan Iklan, Promosi 
Penjualan, Pemasaran Langsung, dan Hubungan Masyarakat terhadap keputusan 
berkunjung adalah sebesar 39,1%. sedangkan sisanya sebesar  60,9% oleh faktor 





E. Pembahasan  
1. Hubungan Variabel Iklan terhadap Keputusan Berkunjung. 
Pengujian hipotesis pertama bertujuan untuk menguji hubungan Iklan 
dengan keputusan berkunjung di Objek Wisata Mangrove Pandansari 
Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. Dari hasil penelitian dapat diketahui 
bahwa terdapat hubungan yang cukup kuat antara variabel Iklan dengan 
keputusan berkunjung di Objek Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes 
Kabupaten Brebes. Wisatawan akan melakukan kunjungan terhadap suatu 
produk jasa wisata ketika iklan suatu produk jasa wisata menarik minat 
wisatawan. Jadi semakin tinggi/sering iklan yang dibuat oleh Pengelola Objek 
Wisata semakin tinggi pula keputusan berkunjung para wisatawan. Hal ini 
menunjukan bahwa pengelola Objek Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan 
Brebes Kabupaten Brebes, harus meningkatkan Iklan agar keputusan berkunjung 
wisatawan juga ikut meningkat.  
Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Ria 
Rahim (2017) yang membuktikan adanya hubungan yang positif dan signifikan 
antara iklan dengan keputusan berkunjung wisatawan domestik Desa Wisata 
Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. 
Implikasi hasil dari penelitian ini di dukung oleh teori yang di kemukakan 
oleh Kotler (2018) Periklanan adalah semua bentuk presentasi non personal dan 
promosi ide, barang atau jasa oleh sponsor yang jelas. Iklan juga bisa menjadi 





tujuan membangun preferensi merek atau mendidik orang. Dilihat dari tabel 
jawaban responden, item iklan diperoleh nilai sebesar 0,573. Hal ini artinya 
hubungan iklan terhadap keputusan berkunjung tergolong cukup dan positif. 
Artinya jika iklan  (X1) meningkat maka keputusan berkunjung (Y) pada Desa 
Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes juga 
meningkat, sebaliknya iklan (X1) menurun maka keputusan berkunjung (Y) Desa 
Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes juga ikut 
menurun. 
2. Hubungan Variabel Promosi Penjualan terhadap Keputusan Berkujung. 
Pengujian hipotesis kedua bertujuan untuk menguji hubungan Promosi 
Penjualan dengan keputusan berkunjung di Objek Wisata Mangrove Pandansari 
Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. Dari hasil penelitian dapat diketahui 
bahwa terdapat hubungan yang cukup kuat antara variabel Promosi Penjualan 
dengan keputusan berkunjung di Objek Wisata Mangrove Pandansari 
Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. Wisatawan akan melakukan kunjungan 
terhadap suatu produk jasa wisata ketika Promosi Penjualan suatu produk jasa 
wisata menarik minat wisatawan. Jadi semakin tinggi/sering Promosi Penjualan 
yang dibuat oleh Pengelola Objek Wisata semakin tinggi pula keputusan 
berkunjung para wisatawan. Hal ini menunjukan bahwa pengelola Objek Wisata 
Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes, harus 
meningkatkan Promosi Penjualan agar keputusan berkunjung wisatawan juga 





Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh 
Arizqy Hania,Sunarti, dan Edriana Pangestuti (2016) yang membuktikan adanya 
hubungan yang positif dan signifikan antara promosi penjualan dengan 
keputusan berkunjung wisatawan domestik Desa Wisata Mangrove Pandansari 
Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. 
Implikasi hasil dari penelitian ini di dukung oleh teori yang di kemukakan 
oleh Kotler (2018) Promosi Penjualan adalah bahan inti dari kampanye 
pemasaran, terdiri dari koleksi alat intensif, sebagian besar jangka pendek, yang 
dirancang untuk menstimulasi pembelian yang lebih cepat atau lebih besar atas 
produk atau jasa tertentu oleh konsumen atau perdagangan. Dilihat dari tabel 
jawaban responden, item promosi penjualan diperoleh nilai sebesar 0,539. Hal 
ini artinya hubungan promosi penjualan terhadap keputusan berkunjung 
tergolong cukup dan positif. Artinya jika promosi penjualan (X2) meningkat 
maka keputusan berkunjung (Y) pada Desa Wisata Mangrove Pandansari 
Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes juga meningkat, sebaliknya promosi 
penjualan (X2) menurun maka keputusan berkunjung (Y) Desa Wisata Mangrove 
Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes juga ikut menurun. 
 
3. Hubungan Variabel Pemasaran Langsung terhadap Keputusan Berkunjung. 
Pengujian hipotesis ketiga bertujuan untuk menguji hubungan Pemasaran 
Langsung dengan keputusan berkunjung di Objek Wisata Mangrove Pandansari 





bahwa terdapat hubungan yang kuat antara variabel Pemasaran Langsung 
dengan keputusan berkunjung di Objek Wisata Mangrove Pandansari 
Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. Wisatawan akan melakukan kunjungan 
terhadap suatu produk jasa wisata ketika Pemasaran Langsung suatu produk jasa 
wisata menarik minat wisatawan. Jadi semakin tinggi/sering Pemasaran 
Langsung yang dibuat oleh Pengelola Objek Wisata semakin tinggi pula 
keputusan berkunjung para wisatawan. Hal ini menunjukan bahwa pengelola 
Objek Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes, 
harus meningkatkan Pemasaran Langsung agar keputusan berkunjung wisatawan 
juga ikut meningkat.  
Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh 
Farah Nita Elia Sunarti (2018) yang membuktikan adanya hubungan yang positif 
dan signifikan antara pemasaran langsung dengan keputusan berkunjung 
wisatawan domestik Desa Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes 
Kabupaten Brebes. 
Implikasi hasil dari penelitian ini di dukung oleh teori yang di kemukakan 
oleh Kotler (2018) Pemasaran langsung (direct marketing) adalah penggunaan 
saluran langsung konsumen untuk menjangkau dan mengirimkan barang dan 
jasa kepada pelanggan tanpa menggunakan perantara langsung.. Dilihat dari 
tabel jawaban responden, item pemasaran langsung diperoleh nilai sebesar 
0,663. Hal ini artinya hubungan pemasaran langsung terhadap keputusan 
berkunjung tergolong kuat dan positif. Artinya jika pemasaran langsung (X3) 





Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes juga meningkat, sebaliknya 
pemasaran langsung (X3) menurun maka keputusan berkunjung (Y) Desa Wisata 
Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes juga ikut menurun. 
4. Hubungan Variabel Hubungan Masyarakat terhadap Keputusan Berkunjung. 
Pengujian hipotesis keempat bertujuan untuk menguji hubungan Hubungan 
Masyarakat dengan keputusan berkunjung di Objek Wisata Mangrove 
Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. Dari hasil penelitian dapat 
diketahui bahwa terdapat hubungan yang cukup kuat  antara variabel Hubungan 
Masyarakat  dengan keputusan berkunjung di Objek Wisata Mangrove 
Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. Wisatawan akan melakukan 
kunjungan terhadap suatu produk jasa wisata ketika Hubungan Masyarakat suatu 
produk jasa wisata memiliki kualitas pelayanan yang baik. Jadi semakin baik  
Hubungan Masyarakat yang dibuat oleh Pengelola Objek Wisata semakin tinggi 
pula keputusan berkunjung para wisatawan. Hal ini menunjukan bahwa 
pengelola Objek Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten 
Brebes, harus meningkatkan Hubungan Masyarakat agar keputusan berkunjung 
wisatawan juga ikut meningkat. 
Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh 
Sandra Dwi Septika Sunarti (2018) yang membuktikan adanya hubungan yang 
positif dan signifikan antara hubungan masyarakat dengan keputusan berkunjung 






Implikasi hasil dari penelitian ini di dukung oleh teori yang di kemukakan 
oleh Kotler (2018) Hubungan masyarakat dan publisitas pemasar cenderung 
kurang memanfaatkan hubungan masyarakat, tetapi program yang dipikirkan 
dengan baik dan dikoordinasikan dengan elemen bauran  komunikasi lainnya 
bisa sangat efektif, terutama jika perusahaan harus menantang konsepsi 
konsumen yang salah. Dilihat dari tabel jawaban responden, item hubungan 
masyarakat  diperoleh nilai sebesar 0,466. Hal ini artinya hubungan hubungan 
masyarakat  terhadap keputusan berkunjung tergolong cukup dan positif. Artinya 
jika hubungan masyarakat  (X4) meningkat maka keputusan berkunjung (Y) 
pada Desa Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes 
juga meningkat, sebaliknya hubungan masyarakat  (X4) menurun maka 
keputusan berkunjung (Y) Desa Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan 
Brebes Kabupaten Brebes juga ikut menurun. 
5. Hubungan signifikan antara Iklan, promosi penjualan, pemasaran langsung, dan 
hubungan masyarakat secara bersama-sama dengan keputusan berkunjung  
Uji simultan atau uji F hitung pada dasarnya menunjukkan apakah semua 
variabel Iklan, promosi penjualan, pemasaran langsung, dan hubungan 
masyarakat yang dimasukkan dalam model mempunyai hubungan secara 
bersama–sama terhadap variabel keputusan berkunjung wisatawan Domestik 
Desa Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. Artinya 
bahwa secara bersama-sama variabel Iklan, promosi penjualan, pemasaran 





terhadap keputusan berkunjung wisatawan Domestik Desa Mangrove Pandansari 
Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. 
Hasil penelitian ini mendukung penelitian terdahulu oleh Erna Areks, 
Muh. Nadjib, Syaifullah Cangara. (2015) yang menjelaskan bahwa adanya 
hubungan yang positif dan signifikan antara Iklan, promosi penjualan, 
pemasaran langsung, dan hubungan masyarakat terhadap keputusan berkunjung. 
Sebagai pihak pengelola harus melakukan suatu strategi pemasaran agar 
dapat bertambahnya minat wisatawan untuk berkunjung di Mangrove 
Pandansari, maka dari itu perlu adanya promosi periklanan, promosi penjualan, 
pemasaran langsung dan hubungan masyarakat. Peran Pemerintah dalam 
memberikan motivasi kepada pihak pengelola wisata juga sangat penting dalam 
menjalankan pemasaran untuk mencapai kesejahteraan ekonomi bagi masyarakat 






KESIMPULAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Kesimpulan  
Dari hasil pengolahan data yang menggunakan aplikasi SPSS 22, maka 
menghasilkan kesimpulan sebagai berikut: 
1. Terdapat pengaruh yang cukup, positif dan signifikan dari iklan terhadap 
keputusan berkunjung Wisatawan Domestik Desa Wisata Mangrove 
Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. Hal tersebut dapat 
dibuktikan dengan diperolehnya nilai rxy sebesar 0,573, dan Fhitung > Ftabel 
yaitu 16,3 > 2,46. Maka Ho ditolak. Dengan demikian iklan 
mempengaruhi keputusan berkunjung, semakin banyak hubungan iklan 
semakin banyak pula keputusan terhadap keputusan berkunjung 
Wisatawan Domestik Desa Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan 
Brebes Kabupaten Brebes. Begitu pula sebaliknya semakin sedikit 
hubungan iklan maka akan semakin sedikit pula keputusan terhadap 
keputusan berkunjung Wisatawan Domestik Desa Wisata Mangrove 
Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. 
2. Terdapat pengaruh yang cukup, positif dan  signifikan dari Promosi 
Penjualan terhadap keputusan berkunjung Wisatawan Domestik Desa 
Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. Hal 





Fhitung > Ftabel yaitu 16,3 > 2,46. Maka Ho ditolak. Dengan demikian 





hubungan Promosi Penjualan semakin banyak pula keputusan terhadap 
keputusan berkunjung Wisatawan Domestik Desa Wisata Mangrove 
Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. Begitu pula sebaliknya 
semakin sedikit hubungan Pr omosi Penjualan maka akan semakin sedikit 
pula keputusan terhadap keputusan berkunjung Wisatawan Domestik Desa 
Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes.  
3. Terdapat pengaruh yang kuat, positif dan signifikan dari Pemasaran 
Langsung  terhadap keputusan berkunjung Wisatawan Domestik Desa 
Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. Hal 
tersebut dapat dibuktikan dengan diperolehnya nilai rxy sebesar 0,663, dan 
Fhitung > Ftabel yaitu 16,3 > 2,46. Maka Ho ditolak. Dengan demikian 
Pemasaran Langsung   mempengaruhi keputusan berkunjung, semakin 
banyak hubungan Pemasaran Langsung semakin banyak pula keputusan 
terhadap keputusan berkunjung Wisatawan Domestik Desa Wisata 
Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. Begitu pula 
sebaliknya semakin sedikit hubungan Pemasaran Langsung maka akan 
semakin sedikit pula keputusan terhadap keputusan berkunjung Wisatawan 
Domestik Desa Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes 
Kabupaten Brebes.  
4. Terdapat pengaruh yang cukup, positif dan signifikan dari Hubungan 
Masyarakat terhadap keputusan berkunjung Wisatawan Domestik Desa 
Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. Hal 





Fhitung > Ftabel yaitu 16,3 > 2,46. Maka Ho ditolak. Dengan demikian 
Hubungan Masyarakat mempengaruhi keputusan berkunjung, semakin 
banyak hubungan Hubungan Masyarakat semakin banyak pula keputusan 
terhadap keputusan berkunjung Wisatawan Domestik Desa Wisata 
Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes. Begitu pula 
sebaliknya semakin sedikit hubungan Hubungan Masyarakat maka akan 
semakin sedikit pula keputusan terhadap keputusan berkunjung Wisatawan 
Domestik Desa Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes 
Kabupaten Brebes.   
5. Besarnya koefisien determinasi berdasarkan analisis rumus perhitungan 
yaitu sebesar 0,391. Hal ini dapat diartikan bahwa total keragaman 
keputusan berkunjung sekitar rata – ratanya 39,1% dapat dijelaskan 
melalui hubungan iklan, promosi penjualan, pemasaran langsung, dan 
hubungan masyarakat secara bersama-sama dengan keputusan berkunjung 
wisatawan domestik Desa Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan 
Brebes Kabupaten Brebes. Dan sisanya 60,9% dipengaruhi oleh faktor lain 
yang tidak bisa dijelaskan. 
B. Saran 
Berdasarkan hasil penelitian maka diajukan saran-saran yang diharapkan 
bermanfaat antara lain : 
1. Berdasarkan hasil analisis data yang dilakukan diketahui bahwa variabel 
Pemasaran Langsung pada Bauran Promosi memiliki pengaruh dominan 





pengelola Objek Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes 
Kabupaten Brebes mempertahankan, memperhatikan bahkan meningkatan 
program-program pada variabel Pemasaran Langsung. 
2. Periklanan dan Promosi Penjualan selalu dilakukan secara continue di media 
sosial untuk menarik wisatawan domestik agar jumlah kunjungan semakin 
meningkat. dan juga penambahan spot foto baru supaya wisatawan yang 
pernah mengunjungi Objek Wisata Mangrove Pandansari tidak bosan. 
3. Pelaksanaan promosi tidak hanya terfokus pada bagaimana cara untuk 
mendatangkan wisatawan sebanyak-banyaknya, tetapi bagaimana cara 
meingkatkan hubungan masyarakat dengan Pengelola Objek Wisata melalui 
CSR. Dengan begitu diharapkan konsep wisata yang ada di Objek Wisata 
Mangrove Pandansari Kecamatan Brebes Kabupaten Brebes dapat menjadi 
konsep pariwisata berkelanjutan dan memberikan keuntungan bagi 
masyarakat sekitar. 
4. Kebersihan fasilitas yang ada di Objek Wisata Mangrove Pandansari juga 
sangat berpengaruh terhadap kenyamanan pengunjung terutama pada saat 
musim libur atau hari besar karena Objek Wisata Mangrove Pandansari akan 
dipadati oleh banyak pengunjung, maka sebaiknya menambahkan jumlah 
tempat sampah disetiap sudut lokasi, serta pengelola harus memperhatikan 
pemeliharaan kondisi fasilitas agar tetap terjaga dan dapat digunakan 





5. Untuk penelitian selanjutnya diharapkan menambah variabel yang lain 
seperti sarana dan prasarana guna meningkatkan pengunjung wisatawan 
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Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Keputusan Berkunjung 
Wisatawan Domestik Desa Wisata Mangrove Pandansari Kecamatan 




 Dalam rangka penyusunan skripsi untuk menyelesaikan studi 
jenjang strata 1 (S1) dan sesuai dengan judul dan tema diatas. 
 Sehubungan dengan hal tersebut, maka saya mohon bantuan 
Bapak/Ibu/Saudara untuk bersedia mengisi kuesioner ini sesuai dengan 
keadaan yang dialami dan dirasakan. Saya menjamin penuh kerahasiaan 
informasi yang Bapak/Ibu/Saudara berikan. 
 Atas kerjasamanya dan kesediaannya untuk meluangkan waktu 
mengisi kuesioner ini, saya ucapkan banyak terima kasih. Semoga bantuan 
yang Bapak/Ibu/Saudara berikan dapat mendukung penyelesaian 













1. No. Kuesioner : …………………………… (diisi petugas) 
2. Nama  : ……………………………. (boleh tidak diisi) 
3. Jenis Kelamin : a. Laki-laki  b. Perempuan 
4. Usia  : a. 18-30th  b. 31-40th c. 41-50th e. >50th 
 
PETUNJUK PENGISIAN KUESIONER 
1. Jawablah masing-masing pernyataan di bawah ini sesuai dengan penilaian 
saudara. 
2. Pilihlah salah satu jawaban dari kelima alternative jawaban yang sesuai 
dengan cara memberikan tanda centang (√) pada salah satu kolom jawaban 
yang tersedia. 
3. Keterangan jawaban adalah sebagai berikut : 
 STS : Sangat Tidak Setuju 
 TS : Tidak Setuju 
 KS : Kurang Setuju 
 S : Setuju 






















SS S KS TS STS 
1 Dari banyaknya pilihan 
tempat wisata, saya dan 
keluarga tertarik 
berkunjung ke Objek 
Wisata Mangrove 
Pandansari. 
     
2 Saya senang dan 
tertarik berkunjung 
kembali ke Objek 
Wisata Mangrove 
Pandansari karena 
memiliki konsep alam 
yang unik dan berbeda   
     
3 Saya berkunjung ke 
Objek Wisata 
Mangrove karena harga 
tiket relatif murah 
dengan pesona 
keindahan alamnya.   
     
4 Saya berkunjung ke 
Objek Wisata 
Mangrove karena akses 
yang dituju bagus dan 
lokasi mudah 
ditemukan.  
     
5 saya berkunjung ke 
Objek Wisata 
Mangrove Pandansari 
karena sudah dikenal 
banyak masyarakat 





6 saya mencari informasi 
tentang Objek Wisata 
Mangrove Pandansari 
dari situs web, Media 
sosial,dll 
     





     




saya ingin berkujung 
 






















No Pernyataan Tanggapan 
SS S KS TS STS 
1 Adanya petunjuk jalan 
membuat masyarakat 
jadi mengetahui lokasi 
Objek Wisata 
Mangrove Pandansari. 
     




mengetahui dan tertarik 
berkunjung ke Objek 
Wisata Mangrove 
Pandansari. 
     
3 Media Sosial seperti 
Instagram dan 
Facebook menjadi 




     
4 Pengelola  Objek 
Wisata sering 
memposting ke media 
sosial Instagram/ 
facebook untuk tujuan 
promosi 
     
5 Adanya Maskot Ikan 
Glodok yang mudah di 
ingat oleh Wisatawan 
     
6 Tersedianya Video 
yang menyuguhkan 
View Hutan Mangrove 
membuat saya ingin 
mengunjungi Objek 
Wisata tersebut. 





7 Objek Wisata 
Mangrove Pandansari 
menjadi icon terbaru 
Wisata Brebes 
 
     
8 Duta wisata Brebes 










































Promosi Penjualan (X2) 
 
No Pernyataan Tanggapan 
SS S KS TS STS 






     





     




event seperti pada saat 
pergantian tahun. 
     






     
5 Objek Wisata 
Mangrove Pandansari 
memberikan diskon 
pada hari-hari tertentu. 
Misalnya saat acara 
hari ulang tahun 
Brebes. 
     
6 Memberikan Free Tiket 
masuk kepada Siswa 
saat acara Go To 
School  
 
     









adanya wahana terbaru 
(speed boat, banana 
boat,dll) 


















































SS S KS TS STS 
1 Pengelola Objek 
Wisata Mangrove 
Pandansari  melakukan 
promosi dari mulut ke 
mulut sehingga 
masyarakat luar 
menjadi tahu adanya 
wisata tersebut.  
     






PAUD, TK, dan SD 
     
3 Dengan memberikan 
flyer (selebaran)  
kepada yang 
bersangkutan maka 
masyarakat jadi tahu 
lokasi Objek Wisata 
Mangrove Pandansari 
     
4 Saya merasa nyaman 




     
5 Banyak wisatawan dari 
luar Kab.Brebes yang 
berkali-kali berkunjung 
ke Objek Wisata 
Mangrove Pandansari 
     
6 Stand/kios yang dibuka 














     
8 Promosi Objek Wisata 
Mangrove Pandansari 















































SS S KS TS STS 
1 Tersedianya kotak 
saran untuk menerima 
masukan dari 
wisatawan  
     
2 Objek Wisata secara 
umum dipublikasikan 
secara luas (melalui 
akun Media sosial) 
     




disekitar Objek Wisata 
Mangrove Pandansari 
     
4 Sering terlihat 
wartawan dari media 
TV swasta melakukan 
liputan berita disekitar 
Objek Wisata 
Mangrove Pandansari 
     
5 Adanya Objek Wisata 




     
6 Pemandangan alam 
yang indah serta sejuk 




     
7 adanya Objek Wisata 
Mangrove Pandansari 









8 selain sebagai tempat 
wisata, Objek Wisata 
Mangrove Pandansari 
juga dijadikan sebagai 
tempat pelestarian alam 
pencegah abrasi 
















H Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 Y.7 Y.8 
1 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
2 4 5 5 4 4 4 4 3 33 
3 4 5 5 5 5 5 5 5 39 
4 5 4 4 4 5 5 4 5 36 
5 4 4 4 4 4 4 3 4 31 
6 4 5 4 3 4 2 3 2 27 
7 4 5 4 3 4 5 4 4 33 
8 4 4 5 5 4 5 4 3 34 
9 5 4 4 4 4 4 4 4 33 
10 4 5 4 5 4 4 4 4 34 
11 4 5 4 4 5 5 5 5 37 
12 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
13 1 2 2 1 2 2 2 2 14 
14 4 3 3 4 4 3 4 3 28 
15 4 5 4 4 3 4 3 3 30 
16 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
17 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
18 4 5 4 5 4 5 5 4 36 
19 4 4 4 4 4 4 4 5 33 
20 5 5 4 3 4 5 3 2 31 
21 4 4 4 3 4 3 4 4 30 
22 4 4 5 4 5 4 3 2 31 
23 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
24 5 5 4 4 4 3 5 4 34 
25 4 4 3 4 3 5 3 4 30 
26 3 3 4 4 3 5 3 3 28 
27 4 4 3 3 4 5 4 2 29 
28 4 4 5 3 4 2 5 4 31 
29 5 4 4 4 4 4 2 4 31 














X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 
1 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
2 4 3 3 4 4 4 4 4 30 
3 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
4 4 4 5 5 4 4 4 4 34 
5 4 4 4 4 4 4 4 5 33 
6 4 3 4 4 3 4 4 5 31 
7 4 3 5 4 5 5 4 5 35 
8 5 4 3 4 3 3 5 4 31 
9 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
10 5 4 4 4 4 4 5 4 34 
11 5 4 5 5 5 4 4 5 37 
12 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
13 2 2 2 2 2 2 2 4 18 
14 5 5 4 3 4 4 4 5 34 
15 4 3 4 4 4 4 5 5 33 
16 4 4 4 4 4 3 4 4 31 
17 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
18 5 4 5 5 4 4 5 5 37 
19 4 4 5 4 4 4 4 4 33 
20 4 2 4 4 4 3 4 4 29 
21 3 4 5 4 4 4 5 4 33 
22 4 2 5 5 4 4 4 5 33 
23 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
24 4 3 4 3 5 4 5 5 33 
25 4 3 4 4 4 4 4 4 31 
26 5 3 5 5 5 5 5 3 36 
27 4 5 5 5 4 5 5 5 38 
28 4 2 5 4 5 4 5 4 33 
29 4 5 5 5 5 4 4 4 36 












X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 
1 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
2 4 4 3 3 4 3 4 4 29 
3 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
4 4 4 4 4 4 4 4 3 31 
5 4 5 4 5 5 5 4 5 37 
6 4 4 3 4 3 5 4 4 31 
7 4 4 4 4 4 4 5 4 33 
8 5 3 4 5 3 4 5 5 34 
9 5 4 4 4 5 4 5 5 36 
10 5 1 4 5 5 5 5 5 35 
11 4 4 5 4 4 4 4 4 33 
12 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
13 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
14 4 5 5 5 5 5 3 5 37 
15 4 4 5 5 4 3 4 4 33 
16 4 4 4 3 4 4 3 4 30 
17 4 5 4 5 5 5 4 4 36 
18 5 4 5 4 4 5 4 5 36 
19 4 4 4 4 5 4 3 4 32 
20 4 2 3 4 3 4 3 3 26 
21 4 3 4 5 5 5 3 3 32 
22 4 4 5 5 5 4 4 4 35 
23 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
24 4 4 5 5 5 5 4 4 36 
25 4 4 4 4 5 4 5 4 34 
26 5 5 5 5 5 3 5 5 38 
27 5 5 5 5 5 3 4 4 36 
28 3 3 2 2 2 4 4 4 24 
29 4 4 5 4 4 4 4 4 33 













X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 
1 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
2 5 3 4 4 5 4 4 4 33 
3 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
4 5 4 4 4 4 5 5 4 35 
5 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
6 4 3 4 4 4 4 5 4 32 
7 4 3 4 3 3 4 4 5 30 
8 3 4 5 5 5 5 5 5 37 
9 5 4 4 4 5 4 4 4 34 
10 5 4 4 5 5 4 4 5 36 
11 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
12 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
13 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
14 3 4 5 3 4 3 4 5 31 
15 4 4 4 4 4 5 4 4 33 
16 4 4 5 4 4 4 4 5 34 
17 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
18 4 5 4 4 5 4 5 5 36 
19 3 3 3 4 4 4 5 5 31 
20 3 3 4 3 5 3 4 3 28 
21 4 4 4 3 4 4 5 5 33 
22 5 5 4 4 4 4 4 4 34 
23 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
24 4 5 5 5 5 5 3 5 37 
25 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
26 5 5 5 4 4 5 4 4 36 
27 1 4 5 4 4 3 4 4 29 
28 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
29 5 5 5 5 4 4 4 4 36 













JUMLAH X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 X4.6 X4.7 X4.8 
1 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
2 3 4 4 3 4 5 4 4 31 
3 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
4 4 4 5 3 4 4 5 4 33 
5 4 4 4 3 4 4 4 5 32 
6 4 3 4 2 4 4 4 4 29 
7 4 4 4 4 4 5 5 5 35 
8 5 4 1 5 5 4 3 5 32 
9 4 4 5 5 5 5 5 4 37 
10 4 4 4 4 5 5 5 5 36 
11 4 4 4 2 4 4 4 4 30 
12 4 5 5 4 4 5 5 5 37 
13 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
14 5 5 5 4 5 5 5 5 39 
15 5 4 5 4 4 4 5 5 36 
16 3 3 4 3 5 5 5 5 33 
17 5 4 5 4 4 4 4 5 35 
18 4 5 5 5 4 4 5 5 37 
19 3 5 4 3 5 5 5 5 35 
20 4 4 4 5 3 4 4 5 33 
21 5 5 4 3 5 5 5 4 36 
22 5 4 4 4 4 5 4 4 34 
23 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
24 4 5 5 3 5 5 5 5 37 
25 5 5 5 3 5 5 5 5 38 
26 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
27 4 4 4 4 4 5 5 4 34 
28 3 4 4 4 4 4 5 5 33 
29 4 4 4 4 5 5 5 5 36 














Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 Y.7 Y.8 
1 4 4 4 3 4 3 4 4 30 
2 4 4 5 4 5 4 3 2 31 
3 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
4 5 5 4 4 4 3 5 4 34 
5 4 4 3 4 3 5 3 4 30 
6 3 3 4 4 3 5 3 3 28 
7 4 4 3 3 4 5 4 2 29 
8 4 4 5 3 4 2 5 4 31 
9 5 4 4 4 4 4 2 4 31 
10 4 4 5 3 4 3 4 4 31 
11 5 5 5 4 5 4 4 4 36 
12 5 5 5 5 5 4 4 5 38 
13 3 4 4 4 3 4 4 3 29 
14 4 4 4 4 4 3 4 4 31 
15 4 4 4 3 4 2 4 4 29 
16 2 3 1 3 4 5 4 3 25 
17 3 4 4 3 4 5 3 4 30 
18 4 4 4 4 4 3 4 4 31 
19 5 5 5 4 5 5 5 5 39 
20 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
21 4 5 5 4 4 5 4 5 36 
22 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
23 4 4 4 4 4 3 4 4 31 
24 5 2 5 4 4 4 2 5 31 
25 3 4 4 3 4 2 4 4 28 
26 4 3 4 4 4 4 3 3 29 
27 4 4 4 4 3 3 3 3 28 
28 5 5 5 4 5 4 4 5 37 
29 5 4 5 4 5 5 5 5 38 
30 4 4 5 4 5 5 4 4 35 
31 4 5 4 4 5 3 4 4 33 
32 4 4 5 5 5 4 5 4 36 
33 4 4 4 4 4 5 5 4 34 





35 4 4 4 4 3 5 5 4 33 
36 4 5 5 4 4 4 4 4 34 
37 5 5 5 5 5 5 5 4 39 
38 4 4 5 4 3 4 4 5 33 
39 4 5 4 4 5 5 5 5 37 
40 4 4 5 4 4 5 4 4 34 
41 4 4 5 5 4 4 4 4 34 
42 4 4 3 2 4 4 4 4 29 
43 4 4 4 4 4 4 5 4 33 
44 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
45 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
46 4 5 4 5 4 4 4 4 34 
47 5 4 4 3 5 5 5 4 35 
48 4 4 4 3 4 5 3 3 30 
49 4 4 3 3 4 4 5 4 31 
50 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
51 4 5 5 4 4 4 4 4 34 
52 4 5 5 4 3 3 5 5 34 
53 4 4 4 3 4 4 4 4 31 
54 4 5 5 4 4 4 5 5 36 
55 5 4 4 4 4 4 4 4 33 
56 4 4 3 3 4 5 4 4 31 
57 5 5 3 3 5 4 5 5 35 
58 4 4 5 3 4 2 4 3 29 
59 3 4 3 3 4 3 4 4 28 
60 3 4 3 3 5 4 4 3 29 
61 4 4 5 5 4 3 3 3 31 
62 4 4 4 4 4 5 4 4 33 
63 4 5 5 4 4 4 4 4 34 
64 4 4 5 4 4 4 3 5 33 
65 4 4 5 3 5 4 5 3 33 
66 3 3 3 3 3 3 4 3 25 
67 4 5 4 4 5 5 2 4 33 
68 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
69 4 4 4 3 4 4 4 1 28 
70 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
71 4 4 4 3 4 3 4 4 30 
72 4 4 3 3 5 5 4 4 32 





74 4 4 3 4 5 5 5 2 32 
75 5 4 4 2 4 4 2 3 28 
76 4 5 5 3 4 3 4 4 32 
77 4 4 4 3 4 4 3 3 29 
78 4 4 5 5 5 5 5 5 38 
79 4 4 5 4 5 4 5 5 36 
80 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
81 5 5 4 4 5 2 4 4 33 
82 4 5 5 4 5 4 4 4 35 
83 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
84 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
85 5 5 4 4 5 5 5 4 37 
86 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
87 4 4 5 3 4 3 4 4 31 
8 4 4 5 4 4 4 4 4 33 
89 5 5 5 4 5 4 5 5 38 
90 4 3 4 3 3 3 5 3 28 
91 4 4 4 3 4 4 3 4 30 
92 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
93 4 4 4 5 5 4 4 4 34 
94 4 3 4 3 3 2 5 4 28 
95 4 4 2 4 4 4 4 4 30 
96 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
97 5 5 5 5 4 4 5 5 38 
98 5 4 5 5 4 4 4 3 34 
99 4 4 4 3 4 4 4 3 30 







Lampiran 8  






















1 3 4 5 4 4 4 5 4 33 
2 4 2 5 5 4 4 4 5 33 
3 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
4 4 3 4 3 5 4 5 5 33 
5 4 3 4 4 4 4 4 4 31 
6 5 3 5 5 5 5 5 3 36 
7 4 5 5 5 4 5 5 5 38 
8 4 2 5 4 5 4 5 4 33 
9 4 5 5 5 5 4 4 4 36 
10 4 4 4 4 4 3 4 4 31 
11 5 3 5 4 5 4 5 5 36 
12 4 4 4 4 5 5 5 5 36 
13 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
14 4 3 4 4 5 4 3 4 31 
15 4 3 4 2 4 4 4 5 30 
16 4 4 4 5 4 4 4 4 33 
17 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
18 3 3 4 4 3 4 5 5 31 
19 5 4 5 5 4 4 4 5 36 
20 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
21 5 4 5 4 5 5 5 5 38 
22 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
23 4 3 3 4 4 4 5 5 32 
24 5 5 4 4 5 5 5 5 38 
25 4 2 5 5 3 3 4 5 31 
26 4 3 5 4 2 4 5 5 32 
27 4 3 4 4 4 4 5 5 33 
28 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
29 5 4 5 5 5 5 5 4 38 
30 5 4 5 5 5 5 4 5 38 
31 5 5 5 4 4 5 4 3 35 
32 4 4 4 4 4 5 5 5 35 





34 4 4 4 5 4 4 4 4 33 
35 5 5 5 4 5 5 4 4 37 
36 5 4 4 4 4 4 4 5 34 
37 5 5 5 4 4 4 5 5 37 
38 4 3 4 4 4 5 4 4 32 
39 5 5 5 5 4 5 5 5 39 
40 5 5 5 4 5 4 4 5 37 
41 4 4 4 4 4 4 4 5 33 
42 4 4 4 5 4 4 4 5 34 
43 4 4 5 5 4 4 4 4 34 
44 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
45 4 4 4 4 4 3 4 4 31 
46 5 4 5 5 5 5 4 5 38 
47 4 3 5 4 5 5 5 5 36 
48 4 3 5 5 3 4 4 4 32 
49 4 2 5 3 4 3 4 5 30 
50 5 4 4 4 5 4 4 4 34 
51 4 3 4 5 4 3 5 5 33 
52 1 2 5 3 3 3 4 4 25 
53 3 4 4 3 3 4 4 3 28 
54 4 3 4 4 5 4 4 5 33 
55 5 4 5 5 5 4 3 4 35 
56 4 4 5 5 4 5 5 5 37 
57 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
58 5 2 4 3 4 4 4 3 29 
59 3 4 4 4 4 4 4 4 31 
60 4 4 5 3 5 4 4 5 34 
61 5 5 5 5 5 4 4 5 38 
62 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
63 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
64 5 4 5 4 4 4 5 4 35 
65 4 4 5 4 4 5 5 4 35 
66 2 2 2 2 4 3 4 3 22 
67 5 5 5 3 5 5 5 5 38 
68 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
69 4 3 4 3 3 3 4 5 29 
70 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
71 3 2 4 2 4 3 4 4 26 





73 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
74 3 3 3 4 4 3 4 4 28 
75 5 5 4 4 4 4 3 4 33 
76 3 3 5 5 4 3 5 3 31 
77 3 4 4 4 3 3 4 2 27 
78 5 4 5 5 5 5 5 5 39 
79 4 4 4 4 5 4 5 4 34 
80 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
81 5 4 4 4 5 5 5 5 37 
82 5 5 4 4 5 4 4 4 35 
83 4 4 5 5 4 4 4 3 33 
84 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
85 5 5 5 5 4 5 4 5 38 
86 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
87 5 4 5 5 4 4 4 4 35 
88 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
89 4 3 5 5 5 4 5 4 35 
90 4 5 5 5 4 5 5 3 36 
91 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
92 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
93 4 3 4 4 5 4 4 4 32 
94 3 3 4 4 3 3 4 1 25 
95 5 4 5 4 4 5 5 5 37 
96 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
97 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
98 4 1 5 2 4 4 5 5 30 
99 4 3 4 4 4 4 4 4 31 







Lampiran 9  



















1 4 3 4 5 5 5 3 3 32 
2 4 4 5 5 5 4 4 4 35 
3 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
4 4 4 5 5 5 5 4 4 36 
5 4 4 4 4 5 4 5 4 34 
6 5 5 5 5 5 3 5 5 38 
7 5 5 5 5 5 3 4 4 36 
8 3 3 2 2 2 4 4 4 24 
9 4 4 5 4 4 4 4 4 33 
10 3 4 4 4 4 4 4 3 30 
11 3 4 5 3 4 4 4 4 31 
12 5 5 5 4 5 5 5 5 39 
13 4 4 4 3 4 3 4 4 30 
14 4 4 4 3 4 4 4 4 31 
15 3 4 4 4 4 5 5 3 32 
16 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
17 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
18 4 5 5 5 5 4 3 4 35 
19 5 5 4 5 5 5 5 5 39 
20 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
21 4 4 3 5 5 5 5 4 35 
22 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
23 4 4 4 5 5 5 5 4 36 
24 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
25 4 4 4 2 5 5 4 4 32 
26 5 2 5 3 3 4 5 5 32 
27 3 3 3 4 3 5 4 4 29 
28 4 5 5 5 5 5 5 3 37 
29 4 4 4 4 5 4 4 4 33 
30 5 5 4 4 5 5 5 4 37 
31 4 3 4 5 5 2 4 4 31 
32 4 5 4 4 4 4 4 5 34 





34 4 5 5 5 4 5 4 4 36 
35 4 5 5 5 5 5 5 5 39 
36 5 5 4 5 4 4 5 4 36 
37 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
38 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
39 4 4 5 5 5 5 4 5 37 
40 5 5 4 5 5 5 4 4 37 
41 4 4 4 4 5 5 5 4 35 
42 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
43 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
44 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
45 4 4 3 4 4 3 4 5 31 
46 4 5 4 5 4 5 5 5 37 
47 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
48 4 4 4 3 4 5 3 4 31 
49 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
50 4 4 4 2 4 4 4 4 30 
51 4 4 5 5 5 5 5 5 38 
52 3 3 4 4 3 4 5 5 31 
53 4 4 4 4 4 4 4 3 31 
54 4 5 5 5 5 5 4 5 38 
55 4 5 5 4 4 4 4 4 34 
56 4 3 4 3 3 4 4 4 29 
57 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
58 3 4 4 4 5 4 5 4 33 
59 4 4 4 4 4 4 3 4 31 
60 4 5 5 5 5 5 5 4 38 
61 3 5 5 5 5 5 5 5 38 
62 1 5 4 5 5 5 4 4 33 
63 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
64 5 4 4 4 4 4 5 5 35 
65 3 4 4 4 4 4 4 2 29 
66 3 3 3 4 3 4 3 3 26 
67 5 4 5 3 4 5 5 5 36 
68 4 3 4 4 4 4 4 3 30 
69 3 1 3 4 2 4 4 3 24 
70 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
71 4 4 4 4 4 4 4 4 32 





73 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
74 4 4 4 3 3 3 3 3 27 
75 4 2 4 1 3 1 4 5 24 
76 4 5 5 5 5 5 5 4 38 
77 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
78 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
79 4 4 5 4 4 4 4 3 32 
80 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
81 4 2 4 4 4 2 4 4 28 
82 4 5 4 5 4 5 4 5 36 
83 4 3 4 5 4 5 4 5 34 
84 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
85 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
86 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
87 4 4 5 4 5 5 5 3 35 
8 5 4 3 5 4 4 5 5 35 
89 5 5 5 5 5 5 5 4 39 
90 5 2 3 3 4 4 5 5 31 
91 3 3 4 4 4 4 3 4 29 
92 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
93 4 3 4 4 4 4 4 5 32 
94 4 2 3 4 3 4 4 4 28 
95 2 5 5 2 4 2 4 4 28 
96 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
97 5 4 5 5 5 5 5 5 39 
98 4 5 4 4 5 5 3 4 34 
99 4 4 5 4 4 4 4 5 34 







Lampiran 10  





X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 
1 4 4 4 3 4 4 5 5 33 
2 5 5 4 4 4 4 4 4 34 
3 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
4 4 5 5 5 5 5 3 5 37 
5 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
6 5 5 5 4 4 5 4 4 36 
7 1 4 5 4 4 3 4 4 29 
8 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
9 5 5 5 5 4 4 4 4 36 
10 4 2 4 4 3 4 3 4 28 
11 5 4 5 5 5 4 4 5 37 
12 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
13 4 3 3 4 4 4 4 4 30 
14 5 4 5 4 4 4 4 4 34 
15 5 4 4 4 4 4 4 4 33 
16 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
17 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
18 5 3 4 4 4 5 3 5 33 
19 5 5 5 5 5 5 4 5 39 
20 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
21 4 4 4 4 5 4 5 5 35 
22 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
23 4 4 4 4 4 3 4 5 32 
24 5 4 4 4 5 4 5 5 36 
25 5 2 5 4 4 3 4 4 31 
26 5 4 4 3 4 3 4 4 31 
27 4 3 4 4 4 4 3 4 30 
28 5 5 5 4 5 5 3 5 37 
29 4 4 4 4 4 4 5 5 34 
30 4 5 4 5 5 4 5 5 37 
31 4 4 4 3 4 4 3 4 30 
32 5 4 4 4 5 4 4 4 34 
33 5 5 4 4 4 5 4 4 35 





35 4 3 3 4 4 3 4 4 29 
36 4 4 4 4 4 5 4 4 33 
37 5 5 5 5 5 4 5 5 39 
38 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
39 5 4 4 5 5 4 5 5 37 
40 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
41 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
42 5 4 5 3 3 3 4 3 30 
43 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
44 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
45 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
46 5 4 4 4 4 4 4 5 34 
47 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
48 4 3 4 4 4 4 5 5 33 
49 5 3 4 4 4 3 3 4 30 
50 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
51 4 4 4 5 4 4 4 4 33 
52 3 2 4 3 4 2 3 3 24 
53 4 4 4 4 4 3 4 3 30 
54 5 4 4 5 5 4 4 4 35 
55 5 4 4 4 5 4 4 4 34 
56 3 3 3 4 4 4 5 5 31 
57 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
58 4 4 5 4 4 3 4 4 32 
59 4 4 4 3 3 4 4 4 30 
60 4 4 4 4 4 4 4 5 33 
61 5 5 5 4 4 3 3 5 34 
62 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
63 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
64 4 5 4 4 4 4 4 5 34 
65 4 3 3 3 3 3 3 5 27 
66 4 2 3 3 2 2 3 3 22 
67 5 5 5 5 4 5 5 3 37 
68 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
69 4 3 4 4 3 2 4 4 28 
70 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
71 4 4 4 4 4 4 3 4 31 
72 5 3 4 5 5 3 5 4 34 





74 4 3 3 4 4 4 4 4 30 
75 4 4 4 3 3 4 4 4 30 
76 5 5 5 4 4 4 4 5 36 
77 3 3 3 4 4 4 4 4 29 
78 4 3 4 4 4 4 5 5 33 
79 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
80 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
81 4 2 2 4 4 4 2 4 26 
82 4 5 4 5 4 5 4 4 35 
83 5 3 3 4 4 4 4 5 32 
84 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
85 4 4 4 5 5 5 5 5 37 
86 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
87 4 4 4 4 5 4 4 4 33 
8 4 4 4 5 5 4 5 4 35 
89 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
90 4 3 3 3 3 3 3 5 27 
91 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
92 4 3 4 4 4 4 4 4 31 
93 4 4 4 4 4 4 5 4 33 
94 5 4 4 3 3 1 5 4 29 
95 4 4 4 2 4 4 2 4 28 
96 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
97 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
98 4 4 5 4 5 4 4 4 34 
99 4 4 4 4 4 3 3 4 30 







Lampiran 11  





X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 X4.6 X4.7 X4.8 
1 5 5 4 3 5 5 5 4 36 
2 5 4 4 4 4 5 4 4 34 
3 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
4 4 5 5 3 5 5 5 5 37 
5 5 5 5 3 5 5 5 5 38 
6 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
7 4 4 4 4 4 5 5 4 34 
8 3 4 4 4 4 4 5 5 33 
9 4 4 4 4 5 5 5 5 36 
10 4 4 4 3 5 4 5 5 34 
11 3 5 5 5 5 5 5 5 38 
12 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
13 4 4 4 3 4 4 4 4 31 
14 4 4 4 3 4 4 4 4 31 
15 5 5 5 4 4 5 5 5 38 
16 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
17 4 4 4 4 4 4 4 5 33 
18 5 3 5 3 5 5 5 5 36 
19 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
20 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
21 5 5 4 4 5 5 5 5 38 
22 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
23 5 5 4 4 5 5 5 5 38 
24 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
25 5 5 5 4 5 5 5 5 39 
26 5 5 3 3 4 5 4 5 34 
27 4 4 4 3 4 4 4 4 31 
28 5 5 3 5 5 5 5 5 38 
29 4 4 4 4 4 4 5 4 33 
30 5 5 4 5 5 5 5 5 39 
31 4 4 4 4 4 5 5 5 35 
32 4 4 4 3 5 5 5 5 35 
33 4 4 4 5 5 5 4 4 35 





35 4 4 4 4 4 4 5 5 34 
36 5 5 5 4 5 5 5 5 39 
37 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
38 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
39 5 4 4 5 5 5 5 5 38 
40 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
41 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
42 5 5 5 5 5 3 5 5 38 
43 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
44 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
45 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
46 5 5 4 5 4 5 5 5 38 
47 5 5 5 5 4 5 5 5 39 
48 5 5 3 2 4 4 4 5 32 
49 5 5 3 3 4 5 4 5 34 
50 3 4 4 4 4 4 4 5 32 
51 5 5 5 4 5 5 5 5 39 
52 3 4 3 4 4 4 4 5 31 
53 4 4 3 3 4 4 4 5 31 
54 5 5 3 3 5 5 5 5 36 
55 4 4 4 4 4 4 4 5 33 
56 3 5 5 5 5 5 5 5 38 
57 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
58 5 5 4 4 5 5 5 5 38 
59 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
60 5 5 3 3 5 5 5 5 36 
61 5 5 5 5 5 4 5 5 39 
62 5 4 4 4 4 5 4 4 34 
63 4 4 4 4 4 4 4 5 33 
64 4 4 4 4 4 4 3 5 32 
65 3 4 4 3 5 4 5 5 33 
66 3 2 3 3 3 2 4 4 24 
67 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
68 4 4 4 3 4 4 4 5 32 
69 3 4 4 1 4 4 4 4 28 
70 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
71 4 4 4 3 4 4 4 4 31 
72 5 5 5 3 5 5 5 5 38 





74 4 4 4 4 4 4 4 5 33 
75 4 4 2 4 4 4 4 5 31 
76 5 4 4 3 5 4 5 5 35 
77 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
78 5 5 4 4 5 5 5 5 38 
79 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
80 5 4 4 4 4 4 4 4 33 
81 4 4 4 4 5 5 5 5 36 
82 5 4 4 5 4 4 5 4 35 
83 5 5 5 4 5 4 5 5 38 
84 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
85 5 5 5 4 5 5 5 5 39 
86 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
87 4 4 3 4 5 5 5 5 35 
8 5 5 4 4 5 5 5 5 38 
89 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
90 4 4 3 3 5 4 5 5 33 
91 3 4 4 4 4 4 4 4 31 
92 4 4 4 4 5 4 4 4 33 
93 4 5 4 3 5 4 5 5 35 
94 4 3 4 2 5 5 4 5 32 
95 2 4 4 2 2 4 4 4 26 
96 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
97 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
98 5 4 4 3 5 4 5 5 35 
99 4 4 5 4 5 5 5 5 37 








Hasil Uji Validitas 30 responden Keputusan Pembelian (Y) 
Correlations 









 .171 .177 .461
*
 .161 .207 .324 .436
*
 
Sig. (2-tailed) . .050 .366 .348 .010 .397 .272 .081 .016 










Sig. (2-tailed) .050 . .068 .177 .062 .143 .039 .297 .002 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y3 Correlation 
Coefficient 







Sig. (2-tailed) .366 .068 . .102 .004 .795 .045 .250 .008 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y4 Correlation 
Coefficient 







Sig. (2-tailed) .348 .177 .102 . .077 .015 .052 .022 .000 














Sig. (2-tailed) .010 .062 .004 .077 . .156 .002 .007 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y6 Correlation 
Coefficient 
.161 .274 .049 .441
*
 .265 1.000 .150 .234 .461
*
 
Sig. (2-tailed) .397 .143 .795 .015 .156 . .428 .212 .010 














Sig. (2-tailed) .272 .039 .045 .052 .002 .428 . .001 .000 
















Sig. (2-tailed) .081 .297 .250 .022 .007 .212 .001 . .000 






















Sig. (2-tailed) .016 .002 .008 .000 .000 .010 .000 .000 . 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 








Hasil Uji Validitas 30 responden Iklan (X1) 
Correlations 


















Sig. (2-tailed) . .011 .199 .013 .043 .032 .007 .133 .001 





 1.000 .301 .391
*
 .217 .360 .240 .225 .590
**
 
Sig. (2-tailed) .011 . .106 .033 .249 .051 .202 .233 .001 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.3 Correlation 
Coefficient 






 .357 .259 .798
**
 
Sig. (2-tailed) .199 .106 . .000 .000 .000 .053 .167 .000 













 .323 .201 .693
**
 
Sig. (2-tailed) .013 .033 .000 . .013 .001 .081 .287 .000 
















Sig. (2-tailed) .043 .249 .000 .013 . .000 .041 .246 .000 


















Sig. (2-tailed) .032 .051 .000 .001 .000 . .009 .021 .000 









 1.000 .210 .540
**
 
Sig. (2-tailed) .007 .202 .053 .081 .041 .009 . .266 .002 







.281 .225 .259 .201 .219 .420
*
 .210 1.000 .497
**
 
Sig. (2-tailed) .133 .233 .167 .287 .246 .021 .266 . .005 






















Sig. (2-tailed) .001 .001 .000 .000 .000 .000 .002 .005 . 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 








Hasil Uji Validitas 30 responden Promosi Penjualan (X2) 
Correlations 


















Sig. (2-tailed) . .205 .020 .009 .040 .576 .002 .000 .000 














Sig. (2-tailed) .205 . .003 .042 .003 .635 .474 .038 .000 
















Sig. (2-tailed) .020 .003 . .001 .007 .747 .407 .042 .000 
















Sig. (2-tailed) .009 .042 .001 . .000 .063 .230 .031 .000 











 1.000 .295 .169 .358 .726
**
 
Sig. (2-tailed) .040 .003 .007 .000 . .114 .371 .052 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.6 Correlation 
Coefficient 
.106 .090 .061 .344 .295 1.000 -.032 .291 .369
*
 
Sig. (2-tailed) .576 .635 .747 .063 .114 . .865 .119 .045 










Sig. (2-tailed) .002 .474 .407 .230 .371 .865 . .002 .007 




















Sig. (2-tailed) .000 .038 .042 .031 .052 .119 .002 . .000 






















Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .045 .007 .000 . 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 








Hasil Uji Validitas 30 responden Pemasaran Langsung (X3) 
Correlations 













 .113 -.055 .640
**
 
Sig. (2-tailed) . .015 .710 .023 .236 .009 .552 .772 .000 











 .101 .236 .741
**
 
Sig. (2-tailed) .015 . .001 .003 .069 .014 .595 .210 .000 







 .250 .264 -.110 .321 .461
*
 
Sig. (2-tailed) .710 .001 . .021 .183 .159 .563 .084 .010 













 .174 .239 .719
**
 
Sig. (2-tailed) .023 .003 .021 . .007 .001 .356 .203 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X3.5 Correlation 
Coefficient 
.223 .336 .250 .480
**
 1.000 .243 .280 .249 .603
**
 
Sig. (2-tailed) .236 .069 .183 .007 . .196 .134 .184 .000 











 .243 1.000 .350 .266 .741
**
 
Sig. (2-tailed) .009 .014 .159 .001 .196 . .058 .156 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X3.7 Correlation 
Coefficient 
.113 .101 -.110 .174 .280 .350 1.000 .292 .384
*
 
Sig. (2-tailed) .552 .595 .563 .356 .134 .058 . .117 .036 







-.055 .236 .321 .239 .249 .266 .292 1.000 .410
*
 
Sig. (2-tailed) .772 .210 .084 .203 .184 .156 .117 . .024 
























Sig. (2-tailed) .000 .000 .010 .000 .000 .000 .036 .024 . 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 








Hasil Uji Validitas 30 responden Hubungan Masyarakat (X4) 
Correlations 















 .251 .086 -.021 .010 .485
**
 
Sig. (2-tailed) . .032 .027 .042 .180 .650 .911 .957 .007 
N 





























Sig. (2-tailed) .032 . .001 .234 .009 .011 .005 .144 .000 






















Sig. (2-tailed) .027 .001 . .169 .355 .286 .006 .487 .000 
N 







 .224 .258 
1.00
0 
.038 .074 .083 .236 .461
*
 
Sig. (2-tailed) .042 .234 .169 . .843 .698 .663 .209 .010 
























Sig. (2-tailed) .180 .009 .355 .843 . .001 .003 .122 .001 





















Sig. (2-tailed) .650 .011 .286 .698 .001 . .003 .848 .001 




























Sig. (2-tailed) .911 .005 .006 .663 .003 .003 . .106 .000 















Sig. (2-tailed) .957 .144 .487 .209 .122 .848 .106 . .040 



































Sig. (2-tailed) .007 .000 .000 .010 .001 .001 .000 .040 . 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 















































































Hasil Uji Rank Spearman 
Hubungan Iklan (X1) dengan Keputusan Berkunjung (Y) 
Correlations 
 X1 Y 
Spearman's rho X1 Correlation Coefficient 1,000 ,573
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Y Correlation Coefficient ,573
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 









Hasil Uji Rank Spearman 
Hubungan Promosi Penjualan (X2) dengan Keputusan Berkunjung (Y) 
 
Correlations 
 X2 Y 
Spearman's rho X2 Correlation Coefficient 1,000 ,539
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Y Correlation Coefficient ,539
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 









Hasil Uji Rank Spearman 
Hubungan Pemasaran Langsung (X3) dengan Keputusan Berkunjung (Y) 
 
Correlations 
 X3 Y 
Spearman's rho X3 Correlation Coefficient 1,000 ,663
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Y Correlation Coefficient ,663
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 









Hasil Uji Rank Spearman 
Hubungan Hubungan Masyarakat (X4) dengan Keputusan Berkunjung (Y) 
 
Correlations 
 X4 Y 
Spearman's rho X4 Correlation Coefficient 1,000 ,466
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Y Correlation Coefficient ,466
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 









Hasil Uji Korelasi Berganda Variabel Iklan (X1), Promosi Penjualan (X2), 
Pemasaran Langsung (X3) dan Hubungan Masyarakat (X4) terhadap 
Keputusan Berkunjung (Y) 
Correlations 
 X1 X2 X3 X4 Y 









Sig. (2-tailed) . ,000 ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) ,000 . ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) ,000 ,000 . ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 . ,000 
N 100 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 . 
N 100 100 100 100 100 









Nilai- nilai r 
 
N 
Taraf Signif  
N 
Taraf Signif  
N 
Taraf Signif 
5% 1% 5% 1% 5% 1% 
3 0.997 0.999 27 0.381 0.487 55 0.266 0.345 
4 0.950 0.990 28 0.374 0.478 60 0.254 0.330 




























7 0.754 0.874 31 0.355 0.456 75 0.227 0.296 
8 0.707 0.834 32 0.349 0.449 80 0.220 0.286 
9 0.666 0.798 33 0.344 0.442 85 0.213 0.278 




























12 0.576 0.708 36 0.329 0.424 100 0.195 0.256 
13 0.553 0.684 37 0.325 0.418 125 0.176 0.230 
14 0.532 0.661 38 0.320 0.413 150 0.159 0.210 




























17 0.482 0.606 41 0.308 0.398 300 0.113 0.148 
18 0.468 0.590 42 0.304 0.393 400 0.098 0.128 
19 0.456 0.575 43 0.301 0.389 500 0.088 0.115 









F-distribution (Upper tail probability = 0.05) Numerator df = 1 to 10 
df2\df1 1 2 3 4 5 6 7 8 10 
1 161.448 199.500 215.707 224.583 230.162 233.986 236.768 238.883 241.882 
2 18.513 19.000 19.164 19.247 19.296 19.330 19.353 19.371 19.396 
3 10.128 9.552 9.277 9.117 9.013 8.941 8.887 8.845 8.786 
4 7.709 6.944 6.591 6.388 6.256 6.163 6.094 6.041 5.964 
5 6.608 5.786 5.409 5.192 5.050 4.950 4.876 4.818 4.735 
6 5.987 5.143 4.757 4.534 4.387 4.284 4.207 4.147 4.060 
7 5.591 4.737 4.347 4.120 3.972 3.866 3.787 3.726 3.637 
8 5.318 4.459 4.066 3.838 3.687 3.581 3.500 3.438 3.347 
9 5.117 4.256 3.863 3.633 3.482 3.374 3.293 3.230 3.137 
10 4.965 4.103 3.708 3.478 3.326 3.217 3.135 3.072 2.978 
11 4.844 3.982 3.587 3.357 3.204 3.095 3.012 2.948 2.854 
12 4.747 3.885 3.490 3.259 3.106 2.996 2.913 2.849 2.753 
13 4.667 3.806 3.411 3.179 3.025 2.915 2.832 2.767 2.671 
14 4.600 3.739 3.344 3.112 2.958 2.848 2.764 2.699 2.602 
15 4.543 3.682 3.287 3.056 2.901 2.790 2.707 2.641 2.544 
16 4.494 3.634 3.239 3.007 2.852 2.741 2.657 2.591 2.494 
17 4.451 3.592 3.197 2.965 2.810 2.699 2.614 2.548 2.450 
18 4.414 3.555 3.160 2.928 2.773 2.661 2.577 2.510 2.412 
19 4.381 3.522 3.127 2.895 2.740 2.628 2.544 2.477 2.378 
20 4.351 3.493 3.098 2.866 2.711 2.599 2.514 2.447 2.348 
21 4.325 3.467 3.072 2.840 2.685 2.573 2.488 2.420 2.321 





23 4.279 3.422 3.028 2.796 2.640 2.528 2.442 2.375 2.275 
24 4.260 3.403 3.009 2.776 2.621 2.508 2.423 2.355 2.255 
25 4.242 3.385 2.991 2.759 2.603 2.490 2.405 2.337 2.236 
26 4.225 3.369 2.975 2.743 2.587 2.474 2.388 2.321 2.220 
27 4.210 3.354 2.960 2.728 2.572 2.459 2.373 2.305 2.204 
28 4.196 3.340 2.947 2.714 2.558 2.445 2.359 2.291 2.190 
29 4.183 3.328 2.934 2.701 2.545 2.432 2.346 2.278 2.177 
30 4.171 3.316 2.922 2.690 2.534 2.421 2.334 2.266 2.165 
35 4.121 3.267 2.874 2.641 2.485 2.372 2.285 2.217 2.114 
40 4.085 3.232 2.839 2.606 2.449 2.336 2.249 2.180 2.077 
45 4.057 3.204 2.812 2.579 2.422 2.308 2.221 2.152 2.049 
50 4.034 3.183 2.790 2.557 2.400 2.286 2.199 2.130 2.026 
55 4.016 3.165 2.773 2.540 2.383 2.269 2.181 2.112 2.008 
60 4.001 3.150 2.758 2.525 2.368 2.254 2.167 2.097 1.993 
70 3.978 3.128 2.736 2.503 2.346 2.231 2.143 2.074 1.969 
80 3.960 3.111 2.719 2.486 2.329 2.214 2.126 2.056 1.951 
90 3.947 3.098 2.706 2.473 2.316 2.201 2.113 2.043 1.938 
100 3.936 3.087 2.696 2.463 2.305 2.191 2.103 2.032 1.927 
110 3.927 3.079 2.687 2.454 2.297 2.182 2.094 2.024 1.918 
120 3.920 3.072 2.680 2.447 2.290 2.175 2.087 2.016 1.910 
130 3.914 3.066 2.674 2.441 2.284 2.169 2.081 2.010 1.904 
140 3.909 3.061 2.669 2.436 2.279 2.164 2.076 2.005 1.899 
150 3.904 3.056 2.665 2.432 2.274 2.160 2.071 2.001 1.894 
160 3.900 3.053 2.661 2.428 2.271 2.156 2.067 1.997 1.890 
180 3.894 3.046 2.655 2.422 2.264 2.149 2.061 1.990 1.884 
200 3.888 3.041 2.650 2.417 2.259 2.144 2.056 1.985 1.878 





240 3.880 3.033 2.642 2.409 2.252 2.136 2.048 1.977 1.870 
260 3.877 3.031 2.639 2.406 2.249 2.134 2.045 1.974 1.867 
280 3.875 3.028 2.637 2.404 2.246 2.131 2.042 1.972 1.865 
300 3.873 3.026 2.635 2.402 2.244 2.129 2.040 1.969 1.862 
400 3.865 3.018 2.627 2.394 2.237 2.121 2.032 1.962 1.854 
500 3.860 3.014 2.623 2.390 2.232 2.117 2.028 1.957 1.850 
600 3.857 3.011 2.620 2.387 2.229 2.114 2.025 1.954 1.846 
700 3.855 3.009 2.618 2.385 2.227 2.112 2.023 1.952 1.844 
800 3.853 3.007 2.616 2.383 2.225 2.110 2.021 1.950 1.843 
900 3.852 3.006 2.615 2.382 2.224 2.109 2.020 1.949 1.841 
1000 3.851 3.005 2.614 2.381 2.223 2.108 2.019 1.948 1.840 







F-distribution (Upper tail probability = 0.05) Numerator df = 12 to 40 
df2\df1 12 14 16 18 20 24 28 32 36 40 
1 243.906 245.364 246.464 247.323 248.013 249.052 249.797 250.357 250.793 251.143 
2 19.413 19.424 19.433 19.440 19.446 19.454 19.460 19.464 19.468 19.471 
3 8.745 8.715 8.692 8.675 8.660 8.639 8.623 8.611 8.602 8.594 
4 5.912 5.873 5.844 5.821 5.803 5.774 5.754 5.739 5.727 5.717 
5 4.678 4.636 4.604 4.579 4.558 4.527 4.505 4.488 4.474 4.464 
6 4.000 3.956 3.922 3.896 3.874 3.841 3.818 3.800 3.786 3.774 
7 3.575 3.529 3.494 3.467 3.445 3.410 3.386 3.367 3.352 3.340 
8 3.284 3.237 3.202 3.173 3.150 3.115 3.090 3.070 3.055 3.043 
9 3.073 3.025 2.989 2.960 2.936 2.900 2.874 2.854 2.839 2.826 
10 2.913 2.865 2.828 2.798 2.774 2.737 2.710 2.690 2.674 2.661 
11 2.788 2.739 2.701 2.671 2.646 2.609 2.582 2.561 2.544 2.531 
12 2.687 2.637 2.599 2.568 2.544 2.505 2.478 2.456 2.439 2.426 
13 2.604 2.554 2.515 2.484 2.459 2.420 2.392 2.370 2.353 2.339 
14 2.534 2.484 2.445 2.413 2.388 2.349 2.320 2.298 2.280 2.266 
15 2.475 2.424 2.385 2.353 2.328 2.288 2.259 2.236 2.219 2.204 
16 2.425 2.373 2.333 2.302 2.276 2.235 2.206 2.183 2.165 2.151 
17 2.381 2.329 2.289 2.257 2.230 2.190 2.160 2.137 2.119 2.104 
18 2.342 2.290 2.250 2.217 2.191 2.150 2.119 2.096 2.078 2.063 
19 2.308 2.256 2.215 2.182 2.155 2.114 2.084 2.060 2.042 2.026 
20 2.278 2.225 2.184 2.151 2.124 2.082 2.052 2.028 2.009 1.994 
21 2.250 2.197 2.156 2.123 2.096 2.054 2.023 1.999 1.980 1.965 
22 2.226 2.173 2.131 2.098 2.071 2.028 1.997 1.973 1.954 1.938 
23 2.204 2.150 2.109 2.075 2.048 2.005 1.973 1.949 1.930 1.914 
24 2.183 2.130 2.088 2.054 2.027 1.984 1.952 1.927 1.908 1.892 





26 2.148 2.094 2.052 2.018 1.990 1.946 1.914 1.889 1.869 1.853 
27 2.132 2.078 2.036 2.002 1.974 1.930 1.898 1.872 1.852 1.836 
28 2.118 2.064 2.021 1.987 1.959 1.915 1.882 1.857 1.837 1.820 
29 2.104 2.050 2.007 1.973 1.945 1.901 1.868 1.842 1.822 1.806 
30 2.092 2.037 1.995 1.960 1.932 1.887 1.854 1.829 1.808 1.792 
35 2.041 1.986 1.942 1.907 1.878 1.833 1.799 1.773 1.752 1.735 
40 2.003 1.948 1.904 1.868 1.839 1.793 1.759 1.732 1.710 1.693 
45 1.974 1.918 1.874 1.838 1.808 1.762 1.727 1.700 1.678 1.660 
50 1.952 1.895 1.850 1.814 1.784 1.737 1.702 1.674 1.652 1.634 
55 1.933 1.876 1.831 1.795 1.764 1.717 1.681 1.653 1.631 1.612 
60 1.917 1.860 1.815 1.778 1.748 1.700 1.664 1.636 1.613 1.594 
70 1.893 1.836 1.790 1.753 1.722 1.674 1.637 1.608 1.585 1.566 
80 1.875 1.817 1.772 1.734 1.703 1.654 1.617 1.588 1.564 1.545 
90 1.861 1.803 1.757 1.720 1.688 1.639 1.601 1.572 1.548 1.528 
100 1.850 1.792 1.746 1.708 1.676 1.627 1.589 1.559 1.535 1.515 
110 1.841 1.783 1.736 1.698 1.667 1.617 1.579 1.549 1.524 1.504 
120 1.834 1.775 1.728 1.690 1.659 1.608 1.570 1.540 1.516 1.495 
130 1.827 1.769 1.722 1.684 1.652 1.601 1.563 1.533 1.508 1.488 
140 1.822 1.763 1.716 1.678 1.646 1.595 1.557 1.526 1.502 1.481 
150 1.817 1.758 1.711 1.673 1.641 1.590 1.552 1.521 1.496 1.475 
160 1.813 1.754 1.707 1.669 1.637 1.586 1.547 1.516 1.491 1.470 
180 1.806 1.747 1.700 1.661 1.629 1.578 1.539 1.508 1.483 1.462 
200 1.801 1.742 1.694 1.656 1.623 1.572 1.533 1.502 1.476 1.455 
220 1.796 1.737 1.690 1.651 1.618 1.567 1.528 1.496 1.471 1.450 
240 1.793 1.733 1.686 1.647 1.614 1.563 1.523 1.492 1.466 1.445 
260 1.790 1.730 1.683 1.644 1.611 1.559 1.520 1.488 1.463 1.441 





300 1.785 1.725 1.677 1.638 1.606 1.554 1.514 1.482 1.456 1.435 
400 1.776 1.717 1.669 1.630 1.597 1.545 1.505 1.473 1.447 1.425 
500 1.772 1.712 1.664 1.625 1.592 1.539 1.499 1.467 1.441 1.419 
600 1.768 1.708 1.660 1.621 1.588 1.536 1.495 1.463 1.437 1.414 
700 1.766 1.706 1.658 1.619 1.586 1.533 1.492 1.460 1.434 1.412 
800 1.764 1.704 1.656 1.617 1.584 1.531 1.490 1.458 1.432 1.409 
900 1.763 1.703 1.655 1.615 1.582 1.529 1.489 1.457 1.430 1.408 
1000 1.762 1.702 1.654 1.614 1.581 1.528 1.488 1.455 1.429 1.406 








Z Table: Positive Values 
z .00 .01 .02 .03 .04 .05 .06 .07 .08 .09 
0.00 .5000 .5040 .5080 .5120 .5160 .5199 .5239 .5279 .5319 .5359 
0.10 .5398 .5438 .5478 .5517 .5557 .5596 .5636 .5675 .5714 .5753 
0.20 .5793 .5832 .5871 .5910 .5948 .5987 .6026 .6064 .6103 .6141 
0.30 .6179 .6217 .6255 .6293 .6331 .6368 .6406 .6443 .6480 .6517 
0.40 .6554 .6591 .6628 .6664 .6700 .6736 .6772 .6808 .6844 .6879 
0.50 .6915 .6950 .6985 .7019 .7054 .7088 .7123 .7157 .7190 .7224 
0.60 .7257 .7291 .7324 .7357 .7389 .7422 .7454 .7486 .7517 .7549 
0.70 .7580 .7611 .7642 .7673 .7704 .7734 .7764 .7794 .7823 .7852 
0.80 .7881 .7910 .7939 .7967 .7995 .8023 .8051 .8078 .8106 .8133 
0.90 .8159 .8186 .8212 .8238 .8264 .8289 .8315 .8340 .8365 .8389 
1.00 .8413 .8438 .8461 .8485 .8508 .8531 .8554 .8577 .8599 .8621 
1.10 .8643 .8665 .8686 .8708 .8729 .8749 .8770 .8790 .8810 .8830 
1.20 .8849 .8869 .8888 .8907 .8925 .8944 .8962 .8980 .8997 .9015 
1.30 .9032 .9049 .9066 .9082 .9099 .9115 .9131 .9147 .9162 .9177 
1.40 .9192 .9207 .9222 .9236 .9251 .9265 .9279 .9292 .9306 .9319 
1.50 .9332 .9345 .9357 .9370 .9382 .9394 .9406 .9418 .9429 .9441 
1.60 .9452 .9463 .9474 .9484 .9495 .9505 .9515 .9525 .9535 .9545 
1.70 .9554 .9564 .9573 .9582 .9591 .9599 .9608 .9616 .9625 .9633 
1.80 .9641 .9649 .9656 .9664 .9671 .9678 .9686 .9693 .9699 .9706 
1.90 .9713 .9719 .9726 .9732 .9738 .9744 .9750 .9756 .9761 .9767 
2.00 .9772 .9778 .9783 .9788 .9793 .9798 .9803 .9808 .9812 .9817 
2.10 .9821 .9826 .9830 .9834 .9838 .9842 .9846 .9850 .9854 .9857 
2.20 .9861 .9864 .9868 .9871 .9875 .9878 .9881 .9884 .9887 .9890 
2.30 .9893 .9896 .9898 .9901 .9904 .9906 .9909 .9911 .9913 .9916 
2.40 .9918 .9920 .9922 .9925 .9927 .9929 .9931 .9932 .9934 .9936 
2.50 .9938 .9940 .9941 .9943 .9945 .9946 .9948 .9949 .9951 .9952 
2.60 .9953 .9955 .9956 .9957 .9959 .9960 .9961 .9962 .9963 .9964 
2.70 .9965 .9966 .9967 .9968 .9969 .9970 .9971 .9972 .9973 .9974 
2.80 .9974 .9975 .9976 .9977 .9977 .9978 .9979 .9979 .9980 .9981 
2.90 .9981 .9982 .9982 .9983 .9984 .9984 .9985 .9985 .9986 .9986 
3.00 .9987 .9987 .9987 .9988 .9988 .9989 .9989 .9989 .9990 .9990 
3.10 .9990 .9991 .9991 .9991 .9992 .9992 .9992 .9992 .9993 .9993 
3.20 .9993 .9993 .9994 .9994 .9994 .9994 .9994 .9995 .9995 .9995 
3.30 .9995 .9995 .9995 .9996 .9996 .9996 .9996 .9996 .9996 .9997 
3.40 .9997 .9997 .9997 .9997 .9997 .9997 .9997 .9997 .9997 .9998 
3.50 .9998 .9998 .9998 .9998 .9998 .9998 .9998 .9998 .9998 .9998 
3.60 .9998 .9998 .9999 .9999 .9999 .9999 .9999 .9999 .9999 .9999 
3.70 .9999 .9999 .9999 .9999 .9999 .9999 .9999 .9999 .9999 .9999 
3.80 .9999 .9999 .9999 .9999 .9999 .9999 .9999 .9999 .9999 .9999 
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